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1. Problema 
 
1.1. Planteamiento del Problema  
 
Actualmente el sector agroindustrial es un gran jugador en la economía nacional, generando 
aproximadamente el 6,2% del PIB. En materia de exportaciones ha presentado un incremento 
del 32,2% en los últimos cinco años (Procolombia, 2016). Es por ello que la creación de 
empresas basadas en la elaboración y creación de nuevos productos a través de procesos 
agrícolas es una excelente estrategia para mejorar la economía tanto regional como nacional. 
Colombia cuenta con 21 millones de hectáreas en el sector hortofrutícola, lo que lo hace uno 
de los países con mayor potencial de expansión de tierras para uso agrícola en el mundo, por 
otra parte, es uno de los países con mayor oferta de suelos y variedad de climas del mundo para 
el cultivo de frutas y hortalizas.  Es el séptimo productor de frutas y vegetales en América 
Latina cuenta con un 5% del área total cultivada (118.429 ha) y un 5% de la producción agrícola 
(2,12 millones de toneladas). El sector hortofrutícola del país comparado con otros países se 
caracteriza por tener una ventaja con respecto a que son los mejores en calidad física con 
características organolépticas como color, aroma, sabor y grados de brix. (Procolombia, 2016). 
Estas características hacen que se ofrezcan frutos de excelente sabor y calidad para 
transformarlos en un buen producto que sea apetecido por el consumidor. 
Al contar con 21 millones de hectáreas, Colombia es uno de los países con mayor potencial 
de expansión de tierras para uso agrícola en el mundo. Del total unos 4 millones de hectáreas 
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(sin contar plátano y banano) están siendo debidamente utilizadas. Colombia es uno de los 
países con mayor oferta de suelos y variedad de climas del mundo para el cultivo de frutas y 
hortalizas. 
Según la Organización de las naciones Unidas para la Alimentación y la Agricultura (2009), 
el 80% de la cantidad de alimentos nuevos que se necesitaran para el 2050, deben ser provistos 
con una mayor productividad, es decir que se debe impulsar el parque productivo del agro. Lo 
cual se presenta como un gran desafío para el sector productivo colombiano donde se debe 
mejorar la agroindustria con la creación de nuevos subproductos, con valor agregado y un 
enfoque de mercado. Con este panorama se abren bastantes oportunidades para el País, el cual 
cuenta con un sector agrícola en crecimiento y con un excelente potencial, según el banco 
mundial el crecimiento económico generado por la agricultura es 2,7 veces más efectivo para 
disminuir la pobreza, debido a que estás impactan entre el 30% y el 80% la economía. (Finagro, 
2017). 
Por otra parte, los productores de frutas presentan problemas porque según la Organización 
de las naciones Unidas para la Alimentación y la Agricultura (2005), alrededor de un 30% de 
las frutas frescas se pierden por diversas causas como deterioro microbiológico, falta de agua, 
manejo de la cosecha y logística de transporte. En Colombia el consumo de frutas promedio 
por persona es de 40 kg al año y el recomendado por Organización mundial de salud es de 120 
kg por año, para tener una dieta balanceada y saludable. Con las nuevas tendencias de una vida 
saludable se ha incrementado el consumo de frutas y vegetales frescos, por lo que se proyecta 
que aumente el consumo de frutas exóticas como la Gulupa que se caracteriza por disminuir la 
presión arterial, antiespasmódica, sirve como tranquilizante y controla la tensión. (Cámara de 
Comercio de Bogotá, 2015).  
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El mercado de las gaseosas y cervezas está presentando problemas debido a las fuertes 
campañas que se realizan a nivel mundial con el fin de mejorar la salud de los consumidores a 
través de jugos naturales o néctares, por ello se abre una nueva oportunidad de mercado que 
busca el desarrollo en el sector agroindustrial para el aumento de jugos de frutas. (Ministerio 
de Agricultura y Desarrollo Rural, 2009) 
En Norte de Santander los campesinos cultivadores de Gulupa se encuentran en el municipio 
de Ocaña, los cuales han presentado inconveniente debido a que la empresa FLP Gutiérrez que 
era el encargado de vender las cosechas de Gulupa se trasladó al departamento de Boyacá y les 
quedo debiendo a los campesinos alrededor de $65 millones, afectando perjudicialmente la 
economía de la región. (La Opinión, 2016). Por este motivo los campesinos de Gulupa no tienen 
a quien vender sus cosechas por lo que una planta procesadora en la ciudad de Cúcuta permitiría 
aumentar los ingresos de los cultivadores. 
Gracias a todas estas problemáticas se ve una oportunidad de negocio de aprovechar el 
cultivo de gulupa en la zona de Norte de Santander para crear un producto que se pueda vender 
en la ciudad principalmente, aprovechando sus propiedades mejorando la salud de los 
cucuteños, ofreciendo un jugo de gulupa que los ayude a sentirse mejor llevando un estilo de 
vida o una alimentación más balanceada. 
De acuerdo con lo anterior se plantea la posibilidad de crear una fábrica procesadora de Jugo 
de Gulupa ubicada en la ciudad de Cúcuta Norte de Santander debido a que es una excelente 
alternativa para disminuir las pérdidas de las cosechas e incrementar el uso de las frutas de 
primera y según calidad, además que impulsa el empleo en la región norte santandereana. De 
no realizar esta planta los cultivos seguirán estancándose obteniendo grandes pérdidas por que 
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es un fruto que actualmente se comercializa por exportación mas no para hacer un producto 
desde la misma ciudad. 
 
1.2  Formulación del Problema 
 
¿Cuál será la factibilidad de la creación de una planta procesadora de jugo de gulupa en 
Cúcuta Norte de Santander? 
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2. Objetivos 
 
 
2.1 Objetivo General 
Elaborar un estudio de factibilidad para la creación de una planta procesadora de jugo de 
gulupa en la ciudad de Cúcuta Norte de Santander. 
 
2.2 Objetivos Específicos  
• Realizar un estudio de mercado que determine la demanda, oferta, precio y estrategias de 
comercialización del producto. 
• Elaborar un estudio técnico que establezca los requerimientos en maquinaria, equipos, 
insumos y materias primas necesarias para la instalación del proyecto. 
• Realizar un análisis organizacional y legal que determine la estructura de la empresa y sus 
bases legales. 
• Comprobar la factibilidad financiera y económica a través de indicadores de evaluación. 
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3. Justificación 
 Este estudio de investigación es importante porque pretende demostrar si la creación de una 
planta procesadora de jugo de gulupa en la ciudad de Cúcuta Norte de Santander, sería un medio 
acertado para obtener rentabilidad del negocio y mejorar la economía de la ciudad a través de una 
fuente generadora de empleo.  El estudio de factibilidad pretende conocer la viabilidad de mercado, 
técnica, legal, organizacional y financiera para la creación de la planta de jugo de gulupa, además 
busca determinar aquellos elementos internos y externos que pueden afectar de forma positiva o 
negativa la ejecución del proyecto.  
La elaboración de este proyecto es pertinente por que actualmente el país cuenta con varias 
ventajas para el desarrollo agroindustrial y la generación de subproductos a partir de las cosechas 
del campo, además Finagro (2017) afirma que Colombia cuenta con un potencial productivo muy 
promisorio, debido a que existe espacio para mejorar la productividad y el manejo de las 
poscosechas de los alimentos, con una oferta de recursos naturales y condiciones climáticas que 
permiten la producción de los alimentos por un tiempo prolongado. Donde es fundamental 
aumentar y mejorar la inversión, investigación y transferencia de tecnología. 
Así mismo se ve la necesidad de la sociedad de crear hábitos saludables y alimentarse de forma 
correcta para obtener una vida más larga y placentera, esto abre una oportunidad de negocio donde 
se puede aprovechar las frutas exóticas como la Gulupa la cual se cosecha en Ocaña Norte de 
Santander y así atender las necesidades de la población creando un jugo saludable que acompañe 
la dieta de los consumidores debido a que 
el   jugo   de   sus   hojas    y   fruto   disminuyen   la   presión   arterial,   antiespasmódica,  tranqu
ilizante  y  ayudan  a  controlar  la  tensión. (Cámara de Comercio de Bogotá, 2015). 
El territorio nacional cuenta con cerca de 15.000 hectáreas sembradas distribuidas en gulupa, 
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maracuyá, granadilla, curuba, cholupa y badea. (Agronet, 2017). En el año 2016 la gulupa fue la 
cuarta fruta mas exportada en el pais, el crecimiento del valor exportado fue de 18,2% al pasar 
pasar de USD FOB 21,2 millones en 2015 a USD FOB 25,1 millones en 2016 y por peso, las 
exportaciones registraron un crecimiento de 16,9% al pasar de 5.447 toneladas en 2015 a 6.367 
toneladas en 2016. (Analdex, 2017). Según Analdex (2017) la Gulupa se exporta hacia el 
continente europeo por ser una fruta exotica y saludable lo que la hace sumamente apetecida, esto 
representa una oportunidad debido a que el Jugo de Gulupa no solo podria comercializarse 
nacionalmente sino tambien de forma internacional aprovechando el mercado europeo.  
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4. Alcance y limitaciones 
 
4.1 Alcance:  
El estudio inició con la realización de un estudio de mercado aplicado a la población de Cúcuta 
con el fin de determinar la demanda, oferta, precio y estrategias de comercialización del producto. 
Posteriormente se desarrolló un estudio técnico que determinó la ubicación de la empresa y los 
requerimientos técnicos para su puesta en marcha, seguido de esto se definió un análisis 
organizacional y legal que definió la estructura y las bases legales de la creación de la planta 
procesadora de jugo de gulupa. Finalmente, a través de un estudio financiero y económico se 
comprobó la factibilidad del proyecto.  
 
4.2 Limitaciones: 
Para la ejecución del proyecto de investigación se considerarán las siguientes limitaciones: 
• Disponibilidad y honestidad de las personas que responderán la encuesta. 
• Escasa información sobre proyectos de jugo de gulupa en el país.  
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5. Marco Teórico Referencial 
 
5.1 Antecedentes 
 
Bejarano y Cuesta (2016), realizaron un trabajo de investigación denominado: “estudio de 
factibilidad de la empresa productora y comercializadora de néctar a base de banano en el 
municipio de turbo nectarban”. El objetivo de la investigación fue Realizar un estudio de 
factibilidad para la producción y comercialización Néctar a base de banano en el municipio de 
Turbo, Mediante un análisis económico, financiero y ambiental, que permitan cumplir con las 
exigencias y satisfacción del consumidor y la decisión de la inversión. La investigación se basó en 
estudiar y determinar los siguientes componentes: Componente de mercado, Componente Técnico, 
Componente Organizacional y Componente Financiero. Finalmente concluyeron que el negocio 
debe estar compuesto por tres empleados directos: Un Gerente, una Secretaria y un Auxiliar de 
Operación, quienes se encargarán de darle valor agregado a la Organización. Aunque el producto 
no es muy conocido en el mercado cuenta con un gran valor nutricional que ofrece características 
atractivas para el mercado en el municipio de Turbo, pero con mucha factibilidad de que después 
de una previa sensibilización y conocimiento de las propiedades del producto, éste pueda abarcar 
gran parte del mercado existente y atraer nuevos clientes potenciales hasta convertirse en un 
producto de consumo básico en la canasta familiar. La planta de producción estaría ubicada en el 
municipio de Turbo debido a que este lugar cuenta con un clima propicio para éste tipo de industria. 
Aunque el proceso de producción es un poco delicado y debe tener requerimientos especiales, no 
se requiere altos costos para la mano de obra. El aporte de este proyecto a la presente investigación 
es que sirvió como una guía para desarrollar los objetivos propuestos del proyecto.  
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     Ballesteros y Ruiz (2013), realizo una investigación titulada “estudio de factibilidad para el 
montaje y puesta en marcha de una empresa comercializadora y distribuidora de pulpa de fruta 
derivada de la mora y el lulo”.  El objeto del trabajo fue establecer la viabilidad de crear una 
empresa comercializadora y distribuidora de pulpa de fruta derivada de la mora y el lulo. Para 
realizar el proyecto comenzaron con el árbol del problema, en donde identificaron las principales 
causas del problema central del trabajo que es la ausencia de un modelo que garantice la factibilidad 
técnica económica legal y administrativa para la creación y puesta en marcha de una empresa 
dedicada a la comercialización y distribución de pulpa de fruta derivada de la mora y lulo. Otros 
aspectos incluidos dentro del trabajo son los objetivos que buscaron conseguir con la realización 
del mismo, y todas las actividades que se deberán llevar a cabo para la consecución dichos 
objetivos. El presente proyecto aportó el estudio de costos realizado para la creación de la planta 
procesadora de pulpa de fruta. 
 
Ojasild (2009), realizaron un proyecto de emprendimiento denominado “elaboración de néctares 
de gulupa (passiflora edulis f. edulis) y curuba (passiflora mollissima)”.  El objetivo del trabajo 
consistió en desarrollar néctares de gulupa y de curuba, con características fisicoquímicas, que 
cumplan con los requisitos de calidad para el mercado nacional e internacional. El  proyecto se 
realizó debido al auge en el consumo de frutas como las pasifloras resulta de gran interés, debido 
a que son alimentos con un gran contenido de agentes nutracéuticos naturales como las vitaminas, 
minerales, sales y ácidos orgánicos, enzimas, aminoácidos, pigmentos, pocas grasas, agua y agentes 
antioxidantes; por esta razón, en este trabajo, se aprovecharán la gulupa y la curuba para la 
elaboración de néctares. Para evaluar el potencial benéfico de las bebidas elaboradas a partir de 
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frutas con actividad nutracéutica elevada, desarrollaron néctares de gulupa y de curuba, que 
cumplieran con la normatividad y tuvieran un alto grado de aceptación en el análisis sensorial. Para 
elegir la formulación adecuada para los néctares, desarrollaron 18 diferentes corridas que seguían 
el diseño de experimentos basado en el método estadístico del D.R Genechi Taguchi. Las variables 
de control fueron: presencia o no de mesocarpio, porcentaje (%) de pulpa, °Brix, Temperatura de 
pasteurización, edulcorante y estabilizante. Como característica de calidad “mayor es mejor” se 
evalúo la viscosidad.  El aporte de este proyecto a la investigación es el estudio técnico para realizar 
el néctar de Gulupa.  
 
Mora  (2009), realizó un plan de negocios denominado “plan de negocios para una empresa 
productora de frutas exóticas como el araza, gulupa y guarana, desarrollando subproductos de la 
misma”. El propósito de la investigación Formular el Plan de Negocios para una empresa 
productora y procesadora de Arazá, Gulupa y Guaraná, aprovechando la disponibilidad de un lote 
de terreno familiar, subutilizado y ubicado en el municipio de Sutatenza (Boyacá, Colombia), a 
partir del cual se desarrolló una experiencia empresarial de tipo agroindustrial.   El proyecto de 
productos ARAGU conto con la opción de un terreno de 6 fanegadas propiedad de un familiar en 
el municipio de Sutatenza, departamento de Boyacá (Colombia), la cual se encuentra sin ninguna 
utilización, con ello se pretende el cultivo de las frutas exóticas, el Plan de negocios PRODUCTO 
ARAGU Cada línea de producto está enfocado en una segmentación de clientes diferentes, en 
estratos 3,4 y 5, el jugo y el néctar de ARAZA Y GULUPA por sus beneficios en vitamina C y A 
se centrara en población de 5 a 15 años, el jugo y néctar de GUARANA por ser una fruta 
energizante se centró en población de jóvenes de edades entre 15 a 29 años y la mermelada de 
ARAZA, GULUPA Y GUARANA en las familias de la ciudad de Bogotá D.C. El aporte de este 
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proyecto a la investigación es su plan de mercadeo el cual sirvió de guía para elaborar el estudio 
de mercado y generar estrategias. 
 
5.2 Bases Teóricas 
 
5.2.1 Estudio de Factibilidad.   Un estudio de factibilidad abarca todos  los  datos  e  
información importante para un proyecto de inversión; este material se procesa y presenta en forma 
sistemática, suficientemente detallada de tal manera que facilite una decisión en cuanto a la 
implementación técnica y económica del proyecto. Su propósito es construir un instrumento para 
la toma de decisiones que, en este caso, se refieren a proyectos de inversión. (Erossa, 2003, p. 23) 
Importancia del estudio de factibilidad en un proyecto 
Los estudios de factibilidad tienen como objetivo el conocer la viabilidad de implementar un 
proyecto de inversión, definiendo al mismo tiempo los principales elementos del proyecto. Es 
importantísimo que un proyecto sea evaluado para determinar su factibilidad o sea, para saber si el 
proyecto es viable o no. Incluso se puede hacer un estudio de factibilidad y comenzar el proceso 
de desarrollo del sistema, pero puede de golpe cambiar el contexto o el escenario, obligando a 
replantearse ciertos aspectos y requiriendo nuevamente un estudio de factibilidad. (Heredia, 1995) 
Justificación del estudio de factibilidad en un proyecto 
Esta etapa recopila todos los aspectos anteriores para generar un plan de implementación que 
involucre a todos los aspectos que tengan relación con la empresa y el proyecto, también que 
permita definir una organización y calendarización de los esfuerzos y recursos necesarios, así como 
de los costos y beneficios resultantes. Los aspectos que considera son los siguientes: Secuencia de 
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las aplicaciones. Estimación de esfuerzos, recursos y calendario. Estimación de costos y beneficios. 
Determinar factores de éxito. Hacer recomendaciones. (Heredia, 1995) 
  
Recursos de los estudios de factibilidad 
Según Heredia (1995) la determinación de los recursos para un estudio de factibilidad sigue el 
mismo patrón considerado por los objetivos vistos anteriormente, el cual deberá revisarse y 
evaluarse si se llega a realizar un proyecto. Estos recursos se analizan en función de tres aspectos: 
• Operativos. 
• Técnicos. 
• Económicos. 
 
5.2.1 Estudio de mercado.  “Para decidir respecto de la mejor opción de inversión, la empresa 
debe investigar las relaciones económicas actuales y sus tendencias, y proyectar el comportamiento 
futuro de los agentes económicos que se relacionan con su mercado particular”. (Sapag Chain, 
2007, p. 45) 
 
Comportamiento de la demanda 
Según Sapag Chain (2007) la demanda: 
 
La búsqueda de satisfactores de un requerimiento o necesidad que realizan los consumidores, 
aunque sujeta a diversas restricciones, se conoce como demanda del mercado. Los bienes y 
servicios que los productores libremente desean ofertar para responder a esta demanda se 
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denominan oferta del mercado. En el mercado, donde se vinculan esta oferta y esta demanda, 
se determina un equilibrio de mercado, representado por una relación entre un precio y una 
cantidad que motiva a los productores a fabricarla y a los consumidores a adquirirla. La sa-
tisfacción de las necesidades de los clientes debe tener en cuenta la existencia de los ingresos 
como un recurso escaso. Por ello, el cliente buscará distribuir sus ingresos entre todas sus 
necesidades: vestuario, alimentación, vivienda, salud, viajes, entretenimiento, etcétera. 
Como es fácil apreciar, el cliente puede ser un individuo, una empresa o, incluso, un país. 
Todos ellos toman constantemente decisiones acerca de cómo asignar sus recursos, basán-
dose en la prioridad que den a sus necesidades. Estas no son permanentes y cambian con la 
edad de las personas, su nivel de educación, su riqueza, los estímulos de la publicidad o las 
presiones de su grupo. (p. 46) 
 
La relación entre el precio y la cantidad demandada se puede observar en la figura 1.  
 
Figura 1.  Comportamiento de la cantidad demandada frente a cambios en el precio. Sapag Chain (2007) 
 
 
Comportamiento de la Oferta 
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Según Sapag Chain (2007) la oferta: 
Mientras que la demanda del mercado estudia el comportamiento de los consumidores, la 
oferta del mercado corresponde a la conducta de los empresarios, es decir, a la relación entre 
la cantidad ofertada de un producto y su precio de transacción. Otros elementos que condi-
cionan la oferta son el costo de producción del bien o servicio, el grado de flexibilidad en la 
producción que tenga la tecnología, las expectativas de los productores, la cantidad de em-
presas en el sector, el precio de bienes relacionados y la capacidad adquisitiva de los consu-
midores, entre otros. Al igual que la cantidad demandada mostraba los cambios en el con-
sumo dentro de la curva de demanda, la cantidad ofrecida muestra los cambios en la oferta 
dentro de su curva correspondiente, lo que se observa en la figura 2. (p. 55) 
 
Figura 2. Comportamiento de la cantidad ofrecida frente a cambios en los precios. Sapag Chain (2007) 
 
Comportamiento de los costos 
Según Sapag Chain (2007) los costos: 
Los costos de operación de un proyecto es la que los diferencia entre costos fijos y variables. 
Los costos fijos totales son costos en que se deberá incurrir en un periodo determinado, 
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independientemente del nivel de producción en la empresa (alquiler de bodegas, algunas 
remuneraciones, seguros de máquina, etc.). Los costos variables totales son aquellos que 
dependen del nivel de producción (costo de los envases, mano de obra, materias primas, etc.). 
Como cada unidad adicional producida incrementa el costo variable total, a su variación se 
la denomina costo marginal. La suma de ambos costos dará el costo total del periodo. Dentro 
de los límites de una capacidad dada de planta, la empresa podrá variar sus niveles de 
producción haciendo cambiar la cantidad de insumos ocupados y, por lo tanto, sus costos 
variables totales. Dentro de ciertos rangos, los costos fijos se mantendrán constantes, pero 
también podrán variar. (p. 59) 
 
5.2.2 Estudio técnico.  En este estudio se busca determinar las características de la composi-
ción óptima de los recursos que harán que la producción de un bien o servicio se logre eficaz y 
eficientemente. Para esto, se deberán examinar detenidamente las opciones tecnológicas que es 
posible implementar, así como sus efectos sobre las futuras inversiones, costos y beneficios. (Sa-
pag Chain, 2007, p. 123) 
Balance de Equipos 
Según Sapag Chain (2007):  
La primera inversión que se debe calcular incluye a todos los activos físicos necesarios para 
asegurar el correcto funcionamiento del proyecto. En esta etapa no interesa definir si 
convendrá obtenerlos mediante una compra, un leasing o un arriendo normal, ya que su 
objetivo es recolectar información. En caso de existir más de una opción tecnológica de 
solución, se tendrán que elaborar balances diferenciados para cada una de ellas, con objeto 
de evaluarlas económicamente para optar por la más conveniente. (p. 125) 
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Balance de obras físicas 
Según Sapag Chain (2007):  
Conocidas la cantidad de equipos y su distribución física más adecuada, se pueden determinar 
los requerimientos de espacios para su instalación, así como los de los lugares para bodegaje, 
salas de descanso o alimentación para el personal, vías de tránsito, salas de espera, baños, 
estacionamientos, casetas de vigilancia, etcétera. Además de la inversión necesaria en 
construcción soportante de los ítems anteriores, el proyecto por lo general presenta una gran 
variedad de obras físicas, muchas de las cuales son omitidas por falta de prolijidad en el 
análisis, como la reparación de caminos, la construcción de vías de acceso interiores 
(peatonales y de vehículos), cercos, casetas de control de accesos, estacionamientos para 
clientes, jardines, bodegas para materiales de aseo, techumbre en lugares de carga de 
vehículos, sala cuna para los hijos de los trabajadores (si correspondiera), comedores, 
etcétera. El dimensionamiento de los espacios físicos requeridos para acciones médicas, por 
ejemplo, se basa en la idea de una distribución óptima de los equipos, lo que debe tomar en 
cuenta la reducción al mínimo de los costos de manejo de pacientes e insumos, así como la 
posibilidad de maximizar la efectividad del trabajo con una agrupación secuencial de tareas 
propiamente médicas. Las bases de cálculo de las áreas construidas deben incluir también 
otros factores como los siguientes: y Área de ingreso de proveedores. y Recepción de 
materiales, volumen de maniobra, frecuencia de la recepción, exigencias para la 
manipulación y formas de recepción de los insumos. y Bodegaje para insumos generales y 
de aquellos productos o insumos que requieran condiciones especiales de almacenamiento. 
y Servicios auxiliares como central de calefacción, sala de mantenimiento interno de equipos, 
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cocina, baños, etcétera. y Oficinas administrativas, salas de espera, central de datos y 
guardarropa del personal, entre muchas otras dependencias. (p. 129) 
 
Balance de Insumos 
Según Sapag Chain (2007):  
La estimación de los costos de los insumos que se utilizarán en el proceso de producción, 
embalaje, distribución y venta tiene la dificultad de depender de la configuración de los tipos 
y de la cantidad de productos que se pronostique elaborar. (p. 133) 
 
Tamaño 
Según Sapag Chain (2007):  
El tamaño de un proyecto muestra su relación con el número de unidades a producir, el 
número de consultas médicas que atender, la cantidad de empresas a las que prestar servicios 
contables o el número de cursos a dictar en un periodo de tiempo. El estudio del tamaño de 
un proyecto es fundamental para determinar el monto de las inversiones y el nivel de 
operación que, a su vez, permitirá cuantificar los costos de funcionamiento y los ingresos 
proyectados. Varios elementos se conjugan para la definición del tamaño: la demanda 
esperada, la disponibilidad de los insumos, la localización del proyecto, el valor de los 
equipos, etcétera. El resultado del estudio del mercado influye directamente sobre esta 
decisión, ya que ahí se determinaron los niveles ofrecidos y demandados que se esperan para 
el futuro, así como la participación de mercado que podría lograr el proyecto si realiza las 
acciones de marketing adecuadas. Las especificaciones técnicas de los equipos que cumplen 
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con los requerimientos para la producción pueden presentar tres características respecto del 
tamaño: 1. Que la cantidad demandada total sea menor que la capacidad de producción de la 
tecnología más pequeña existente en el mercado. 2. Que la cantidad demandada sea similar 
a la capacidad de producción de alguna tecnología. 3. Que la cantidad demandada sea mayor 
que la capacidad de producción de la tecnología disponible.. (p. 134) 
 
Localización 
Según Sapag Chain (2007):  
La localización que se elija para el proyecto puede ser determinante en su éxito o en su 
fracaso, por cuanto de ello dependerán –en gran parte– la aceptación o el rechazo tanto de 
los clientes por usarlo como del personal ejecutivo por trasladarse a una localidad que carece 
de incentivos para su grupo familiar (colegios, entretenimiento, etc.), o los costos de acopio 
de la materia prima, entre muchos otros factores. Uno fundamental consiste en considerar 
variables constitutivas de ventajas competitivas con respecto a las características 
diagnosticadas para la futura competencia. Además de variables de índole económica, el 
evaluador de un proyecto deberá incluir en su análisis variables estratégicas de desarrollo 
futuro, flexibilidad para cambiar su destino y factores emocionales de la comunidad, entre 
varios otros. (p. 136) 
 
 
5.2.3 Estudio administrativo y legal.  De la misma forma como las variables técnicas deter-
minan de manera importante las inversiones y los costos del proyecto, hay un conjunto de varia-
bles relacionadas con la gestión, que inciden –a veces significativamente– en el resultado de la 
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evaluación, por la magnitud que pueden alcanzar en la estructura total de los egresos. (Sapag 
Chain, 2007, p. 153) 
 
5.2.4 Estudio económico.  “Su objetivo es ordenar y sistematizar la información de carácter 
monetario que proporcionan las etapas anteriores y elaborar los cuadros analíticos que sirven de 
base para la evaluación económica” (Bacca, 2013, p. 171) 
En la figura 3 se muestra la estructuración general del análisis económico. 
 
Figura 3. Estructuración del análisis económico. Bacca Urbina (2013) 
 
 
 
5.2.6 Evaluación financiera.  
Describe los métodos actuales de evaluación que toman en cuenta el valor del dinero a 
través del tiempo, como son la tasa interna de rendimiento y el valor presente neto; se anotan 
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sus limitaciones de aplicación y se comparan con métodos contables de evaluación que no 
toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo, y en ambos se muestra su aplicación 
práctica. (Bacca, 2013, p. 189) 
 
 
5.3 Bases Conceptuales 
 
Bacca (2013) define los siguientes conceptos: 
Amortización: cargo anual que se hace para recuperar la inversión.  
Canal de distribución: ruta que toma un producto para pasar del productor a los consumidores 
finales, aunque se detiene en varios puntos de esa trayectoria.  
Capital de trabajo: diferencia aritmética entre el activo circulante y el pasivo circulante.  
Comercialización: es la actividad que permite al productor hacer llegar un bien o servicio al 
consumidor con los beneficios de tiempo y lugar.  
Costo: es un desembolso en efectivo o en especie hecho en el pasado (costos hundidos), en el 
presente (inversión), en el futuro (costos futuros) o en forma virtual (costo de oportunidad).  
Cronograma de inversiones: cálculo del tiempo apropiado para capitalizar o registrar los 
activos en forma contable. 
Demanda: cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o solicita para buscar la 
satisfacción de una necesidad específica a un precio determinado.  
Depreciación: se aplica al activo fijo, ya que con el uso estos bienes valen menos.  
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Distribución de planta: proporciona condiciones de trabajo aceptables y permite la operación 
más económica, a la vez que mantiene las condiciones óptimas de seguridad y bienestar para los 
trabajadores.  
Estado de resultados: calcula la utilidad neta y los flujos netos de efectivo del proyecto.  
Gulupa: La gulupa es una fruta exótica que se originó de forma silvestre en la región de la 
Amazonía. Es una fruta redonda de color verde, amarillo o morado, dependiendo del grado de 
maduración, y su sabor es sutilmente ácido, aunque un poco más dulce que el sabor del maracuyá. 
(Rojas, 2016) 
Inversión inicial: comprende la adquisición de todos los activos fijos o tangibles y diferidos o 
intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la empresa.  
Mercado: área en que confluyen las fuerzas de la oferta y la demanda para realizar las 
transacciones de bienes y servicios a precios determinados.  
Método costo-beneficio: consiste en dividir todos los costos del proyecto sobre todos los 
beneficios económicos que se van a obtener. Si se quiere que el método tenga una base sólida, tanto 
costos como beneficios deberán estar expresados en valor presente.  
Oferta: es la cantidad de bienes o servicios que un cierto número de oferentes (productores) 
está dispuesto a poner a disposición del mercado a un precio determinado.  
Precio: es la cantidad monetaria a la cual los productores están dispuestos a vender y los 
consumidores a comprar un bien o servicio, cuando la oferta y la demanda están en equilibrio.  
Punto de equilibrio: nivel de producción en el que los ingresos por ventas son exactamente 
iguales a la suma de los costos fijos y los variables.  
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Tasa interna de rendimiento (TIR): es la tasa de descuento por la cual el VPN es igual a cero. 
Es la tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la inversión inicial.  
Valor presente neto (VPN): es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos 
descontados a la inversión inicial.  
 
5.4 Bases Legales 
 
A continuación, se exponen la legislación que se tomaran en cuenta en el desarrollo de la 
investigación: 
 
• Ley 905 de 2004.  “Por medio de la cual se modifica la Ley 590 de 2000 sobre promoción del 
desarrollo de la micro, pequeña y mediana empresa colombiana y se dictan otras disposiciones". 
Artículo 1. El literal b) del artículo 1 de la Ley 590 de 2000 quedará así: b) Estimular la 
promoción y formación de mercados altamente competitivos mediante el fomento a la permanente 
creación y funcionamiento de la mayor cantidad de micro, pequeñas y medianas empresas, 
Mipymes. 
 
• Decreto 410 de 1971. “Por el cual se expide el Código de Comercio”. 
Artículo 1o. aplicabilidad de la ley comercial. Los comerciantes y los asuntos mercantiles se 
regirán por las disposiciones de la ley comercial, y los casos no regulados expresamente en ella 
serán decididos por analogía de sus normas. 
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Artículo 2o. aplicación de la legislación civil. En las cuestiones comerciales que no pudieren 
regularse conforme a la regla anterior, se aplicarán las disposiciones de la legislación civil. 
Artículo 3o. autoridad de la costumbre mercantil - costumbre local - costumbre general. La 
costumbre mercantil tendrá la misma autoridad que la ley comercial, siempre que no la contraríe 
manifiesta o tácitamente y que los hechos constitutivos de la misma sean públicos, uniformes y 
reiterados en el lugar donde hayan de cumplirse las prestaciones o surgido las relaciones que deban 
regularse por ella. 
 
• Resolución 3929 de 2013. “Por la cual se establece el reglamento técnico sobre los requisitos 
sanitarios que deben cumplir las frutas y las bebidas con adición de jugo (zumo) o pulpa de 
fruta o concentrados de fruta, clarificados o no, o la mezcla de estos que se procesen, empaquen, 
transporten, importen y comercialicen en el territorio nacional. Deroga las resoluciones 15789 
de 1984, 7992 de 1991 y el artículo 3 de la Resolución 14712 de 1984.” 
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6. Metodología 
 
6.1.  Población y muestra. 
 
Población 
 
La población objeto para la realización de la investigación está compuesta por el total de la 
población de la ciudad de Cúcuta Norte de Santander, la cual está conformada por 662.765 
habitantes según las proyecciones de población municipales por área 2005-2020 elaborada por el 
DANE. Para el estudio se segmentará la población perteneciente a los estratos 3, 4 y 5. Donde 
según el plan de metro vivienda (2018) el 31% de la población pertenece a estrato 3, el 10% al 
estrato 4 y el 5% al estrato 5. De los 662.765 habitantes de la ciudad de Cúcuta solo se tendrá en 
cuenta el 46% equivalente a 304.872 personas.  
Muestra 
Según la cantidad de personas del objeto de estudio (304.872 personas), se realizara un muestreo 
probabilístico, que es la “selección de una pequeña parte estadísticamente determinada, para inferir 
el valor de una o varias características del conjunto”. (Bacca, 2013, p. 39).  
 
Para calcular la muestra se utiliza la siguiente formula: 
 (Ver tabla 1). 
 
 
 
𝑛 =  
𝑁𝑍2𝑝𝑞
𝑁𝑒2 + 𝑍2𝑝𝑞
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Tabla 1 
Variables para determinar la muestra 
N 304.872 Habitantes Ciudad de Cúcuta 
Z = 
95% 1,96 Nivel de confianza 
P 50% Probabilidad de que ocurra un evento 
Q 50% Probabilidad de que no ocurra 
E 5% Margen de error 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Realizando la formula se obtiene el siguiente resultado: 
  
n = 384 
 
6.2 Tipo de investigación 
     Sampieri (2006) afirma que un estudio descriptivo “Busca especificar propiedades, caracterís-
ticas y rasgos importantes de cualquier fenómeno que se analice. Describe tendencias de un grupo 
o población”. (p. 103) 
 
    Según esta afirmación el tipo de investigación del presente proyecto es descriptivo porque a 
través de este estudio se identificaron las características del mercado y perfiles de posibles consu-
midores, además se realizará un análisis técnico, administrativo, legar y por ultimo una evaluación 
financiera y económica que determinó la factibilidad de ejecución de la propuesta. 
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     Por otra parte, el enfoque de la investigación es mixto es decir que es cuantitativo y cualitativo, 
debido a que se analizó información secundaria como características de la población, gustos y pre-
ferencias y por ultimo a través de datos estadísticos e indicadores de evaluación financiera se de-
terminó la rentabilidad de la creación de una planta procesadora de jugo de gulupa en la ciudad de 
Cúcuta Norte de Santander. 
6.3 Diseño de la investigación.  
    Sampieri (2006) afirma que el diseño de la investigación. “se refiere al plan o estrategia conce-
bida para obtener la información que se desea.” (p. 158) 
  
    En la Figura 1, se detalla las fases de la investigación: 
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    Figura 4. Fases de la investigación 
6.4 Instrumentos de recolección de información 
 
6.4.1 Información Primaria.  En la elaboración del estudio de mercado se realizó una 
encuesta dirigida a los habitantes de la ciudad de Cúcuta con el fin de identificar los gustos y 
preferencias de la población además que determinó la demanda potencial del producto y los 
segmentos a donde irá dirigido 
 
6.4.2 Información secundaria.  Posteriormente para la realización de los demás objetivos se 
recolectó información secundaria presente en bases de datos o motores de búsqueda, para obtener 
antecedentes, leyes, normas, artículos o libros relacionados con el objeto del estudio. 
Para el proyecto se utilizó información secundaria referente a la legislación Colombiana y 
programas de emprendimiento que ayudan a la creación de empresas. 
     
6.5 Análisis e interpretación de información  
 
     El análisis e interpretación de la información se realizó a través de técnicas o métodos 
estadísticos apoyándose con herramientas de procesamientos de datos, además con ayuda de la 
tabulación de los datos y gráficos se mostró de una mejor forma para su entendimiento, lo que 
ayudó obtener conclusiones y decisiones para la presentación del nuevo producto. 
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7. Desarrollo temático del proyecto 
 
7.1 Estudio de mercado 
En esta sección se determinará la demanda, oferta, comercialización y estrategias de marketing 
mix, para realizar este estudio se realizó inicialmente una investigación con información primaria 
obtenida a través de una encuesta realizada a una muestra de 384 personas de la ciudad de Cúcuta, 
a partir de ella se analizó las preferencias y su comportamiento para la compra del nuevo producto 
que se quiere ofrecer. 
7.1.1 Ficha técnica de la Encuesta.  Para estudiar el comportamiento del mercado con 
respecto a sus gustos y preferencias se realizó una encuesta a una muestra de 384 personas con el 
fin de calcular la demanda, oferta y definir precios, comercialización y estrategias de marketing 
mix. En la tabla 2, se encuentran los datos necesarios de la ficha técnica para la elaboración de la 
encuesta.  
Tabla 2 
Ficha técnica encuesta 
Instrumento: Encuesta. 
Área geográfica: Cúcuta, Norte de Santander 
Universo: 304.872 personas de estratos 3, 4 y 5 
Muestra: 384 encuestas. 
Error muestral: 5% 
Trabajo de campo: 
Las encuestas se realizaron del 18 de agosto al 6 
de septiembre de 2018. 
Fuente: Elaboración propia 
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Aceptación del jugo de Gulupa 
 
Figura 5. Aceptación del jugo de Gulupa 
De las 384 personas encuestadas se puede observar que el 73% ha probado el jugo de gulupa, el 
18% no lo ha consumido y el 9% no la ha probado porque no lo conoce, algunas personas dijeron 
que han probado el jugo por recomendaciones médicas debido que es buena para las personas con 
tensión alta. 
Frecuencia de consumo  
 
Figura 6. Frecuencia de consumo 
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Se observa que el 66% de los encuestados respondió que consume jugo de gulupa o de frutos 
exóticos 1 vez a l semana, el 26% consume 2 o 3 veces por semana y el 8% más de 4 veces a la 
semana. 
    Factores para comprar el jugo de exóticos  
 
Figura 7. Frecuencia de consumo 
El grafico se observa que ante las respuestas múltiples de la pregunta de los factores que tienen 
en cuenta las personas para comprar jugo de frutos exóticos el 39% correspondiente a 150 
respuestas dijo que uno de los factores son los precios bajos, el 52% correspondiente a 200 personas 
que es por la cantidad del producto, el 65% correspondiente a 250 personas que es por la 
presentación del producto, el 100% correspondiente a 384 personas que es por el sabor del 
producto, el 39% correspondiente a 150 personas que es por la atención al cliente y finalmente el 
22% corresponde a 84 personas que es por los descuentos periódicos.  
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Volumen de contenido para el envase de jugo de Gulupa  
 
Figura 8. Volumen de contenido 
Se observa que el 78% de las personas prefiere la variedad de presentaciones que se propone 
(300 ml, 600 ml y 1000 ml), el 13% prefiere la presentación de 300 ml, el 5% la presentación de 
600ml y el 4% la familiar de 1000 ml. 
Presentación para el jugo de Gulupa 
 
Figura 9. Volumen de contenido 
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Se observa que el 9% prefiere la presentación de cartón tetra pack, el 34% la botella de vidrio, 
el 42% bolsa plástica, el 9% vaso sellado al vacío y finalmente el 6% la botella de plástico.  
Precios que están dispuesto a pagar el mercado por la presentación de 300 ml 
 
Figura 10. Precios que están dispuesto a pagar el mercado por la presentación de 300 ml 
Se observa que para la presentación de 300 ml el 51% las personas están dispuestas a pagar 
entre $3.100 y $4.000, el 25% entre $1000 y $2.000, el 16% entre $4.100 y $6.000 y el 8% más de 
$6.000. 
Precios que están dispuesto a pagar el mercado por la presentación de 600 ml 
 
Figura 11. Precios que están dispuesto a pagar el mercado por la presentación de 600 ml 
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40 
 
 
 
Se puede observar que el 51% está dispuesto a pagar entre $4.100 y $6.000 por la presentación 
de 600 ml, el 23% más de $6.000, el 18% entre $3.100 y $4.000 y el 8% entre $1.000 y $2.000. 
Precios que están dispuesto a pagar el mercado por la presentación de 1000 ml 
 
Figura 12. Precios que están dispuesto a pagar el mercado por la presentación de 1000 ml 
Se observa que el 52% está dispuesto pagar por la presentación de 1000 ml entre $8.100 y 
$10.000, el 23% más de $10.000, el 17% entre $3.000 y $5.000 y finalmente el 9% entre $5.100 y 
$7.000. 
Promociones e incentivos para el jugo de gulupa 
 
Figura 13. Promociones e incentivos para el jugo de gulupa 
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El 52% de los encuestados respondió que prefiere la promoción de paga 1 y lleva 2, el 26% 
tarjetas de regalo y finalmente el 22% cupones de descuento.  
Personas que están dispuestas a comprar jugo de Gulupa 
 
Figura 14. Personas dispuestas a comprar jugo de gulupa 
El 91% de los encuestados está dispuesto a comprar el jugo de gulupa y el 9% no lo está, esto 
demuestra que si existe una demanda potencial para el producto. 
 
7.1.2 Descripción del producto. El nombre de la marca del producto por la cual se 
comercializarán los jugos de gulupa es “Gulupi” en las presentaciones de 300ml, 600ml y 1000 ml 
las cuales fueron las presentaciones que más votaron los encuestados. La presentación del producto 
será en botella plástica elaborado con las exigencias actuales y con los permisos que establece el 
país. Los productos que se van a ofrecer cuentan con la siguiente información nutricional (ver tabla 
3) 
Tabla 3 
91%
9%
Si
No
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Valores Nutricionales Jugo de Gulupa 
Valor promedio por cada 100 ml 
Valor energético …………………………………………………………………..46kcal  
Proteínas …………………………………………………………………………...0.6g  
Carbohidratos ……………………………………………………………………….8g  
Lípidos ……………………………………………………………………………….0.3 g  
Vitamina C (Mg -%of RDA) ………………………………………………………..25.0  
B-caroteno (mg-RE) ………………………………………………………………….0.729  
Niacina(mg -% de RDA) ……………………………………………………………..2.4  
Potasio (mg) ……………………………………………………………………………200 
Fuente: Elaboración propia 
7.1.3 Análisis de la Demanda.    Según Sapag Chain (2007) la demanda es: 
 
La búsqueda de satisfactores de un requerimiento o necesidad que realizan los consumidores, 
aunque sujeta a diversas restricciones, se conoce como demanda del mercado. Los bienes y 
servicios que los productores libremente desean ofertar para responder a esta demanda se 
denominan oferta del mercado. En el mercado, donde se vinculan esta oferta y esta demanda, 
se determina un equilibrio de mercado, representado por una relación entre un precio y una 
cantidad que motiva a los productores a fabricarla y a los consumidores a adquirirla. La sa-
tisfacción de las necesidades de los clientes debe tener en cuenta la existencia de los ingresos 
como un recurso escaso. Por ello, el cliente buscará distribuir sus ingresos entre todas sus 
necesidades: vestuario, alimentación, vivienda, salud, viajes, entretenimiento, etcétera. 
Como es fácil apreciar, el cliente puede ser un individuo, una empresa o, incluso, un país. 
Todos ellos toman constantemente decisiones acerca de cómo asignar sus recursos, basán-
dose en la prioridad que den a sus necesidades. Estas no son permanentes y cambian con la 
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edad de las personas, su nivel de educación, su riqueza, los estímulos de la publicidad o las 
presiones de su grupo. (p. 46) 
Para determinar la demanda se utilizan tantas fuentes primarias como secundarias, en el presente 
estudio de mercado se tuvo en cuenta la información recolectada a través del trabajo de campo 
utilizando como instrumento la encuesta aplicada a una muestra de 384 personas de la ciudad de 
Cúcuta. 
Cálculo de la demanda. 
Para calcular la demanda que tendrán los productos de la empresa Gulupi SAS, se tuvo en cuenta 
la población de la ciudad de Cúcuta Norte de Santander, para realizar el cálculo inicialmente se 
halló la cantidad de personas consumidoras que estarían dispuestas a comprar el producto, según 
el DANE en sus proyecciones para el año 2018 la ciudad de Cúcuta Norte de Santander está 
compuesta por 304.872 habitantes de los estratos 3, 4 y 5. 
Personas consumidoras= (Número de habitantes) * (porcentaje que compraría el producto) * 
(Porcentaje que le gusta el jugo de Gulupa) 
Personas consumidoras= (304.872) * (91%)*(73%) 
Personas consumidoras= 202.527 
 Para calcular la demanda se realizó lo siguiente: 
     Se realizó la multiplicación de las personas consumidoras (304.872) por el porcentaje de 
respuesta (participación de cada presentación de producto) por su frecuencia de compra (veces en 
el año que se consume el producto). 
Demanda = (Personas consumidoras) x (% de respuesta) x (frecuencia) 
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A continuación, se muestra un ejemplo para calcular la demanda  
Demanda presentación de 300 ml = (202.527) * (23%) * (52)= 2.422.223 jugos de gulupa en la 
presentación de 300 ml 
La tabla 4 detalla describe la demanda que tendrá la planta de jugo de gulupa para sus productos 
en las diferentes presentaciones: 
Tabla 4 
Demanda 
Producto 
Personas  
consumidoras 
% de respuesta o 
participación 
Frecuencia de 
compra (veces 
al año) 
Demanda 
Presentación 300 ml 202.527 23% 52 2.422.223 
Presentación 600 ml 202.527 59% 52 9.353.473 
Presentación 1000 ml 202.527 18% 52 2.853.602 
Fuente: Elaboración propia 
 
7.1.4 Cálculo de la oferta.  La oferta es el total de productos que una empresa puede ofrecer al 
mercado, para satisfacer la demanda por decisión del investigador se decide escoger como 
segmento del mercado el 10%. En la tabla 5 se puede observar el cálculo de la demanda. 
Tabla 5 
Oferta 
Producto Demanda % de satisfacción Oferta anual 
Presentación 300 ml 2.422.223 10% 242.222 
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Presentación 600 ml 9.353.473 10% 935.347 
Presentación 1000 ml 2.853.602 10% 285.360 
Fuente: Elaboración propia 
Nota: el porcentaje de satisfacción hace referencia a la porción o segmento de mercado que se 
pretende satisfacer.  
 
7.1.5 Análisis de precios.  Los precios determinan los ingresos que va a tener una empresa de 
allí nace su importancia porque gracias a ellos se puede lograr que una empresa sea rentable en el 
transcurso del tiempo. La definición de los precios se realizará en la siguiente sección del estudio 
técnico, sin embargo se tendrá en cuenta los precios escogidos por los encuestados ya que estos 
serían lo que ellos estarían dispuestos a comprar el producto ofrecido. (Ver tabla 6) 
 
 
 
Tabla 6 
Precios 
Producto Precio 
Presentación 300 ml $2.200 
Presentación 600 ml $3.800 
Presentación 1000 ml $6.000 
Fuente: Elaboración propia 
 
46 
 
 
 
7.1.6 Comercialización.   Los productos ofrecidos por Gulupi SAS se comercializarán a través 
de un canal de distribución indirecto utilizando intermediarios tales como tiendas de barrio y 
supermercados para la venta de los productos. 
Como prioridad se tendrá supermercados como Olímpica, Punto&fama, Justo&Bueno, Betel, 
Éxito y Metro para la venta de los productos, respecto a la conservación y manejo del producto por 
parte del distribuidor el producto requiere de refrigeración para que conserve sus propiedades y no 
se descomponga, la refrigeración debe ser entre 15°C y 20°C. 
La estrategia para introducir el producto al mercado es ofrecerlo como un producto saludable 
que ayuda a tratar al sistema cardiovascular porque evita la obstrucción de las arterias, ayuda a 
regular los niveles altos de presión arterial, refuerza la desintoxicación del colon, ayuda a reducir 
el estrés y a conciliar el sueño. 
 
7.1.7 Mezcla de Mercadotecnia  
• Producto 
Jugos Gulupi es un producto que brinda al consumidor todos los sabores complejos y deliciosos 
que contiene la fruta gulupa, brindando matices agridulces parecidos a la maracuyá, pero con 
ciertas diferencias en sabor que hacen única su degustación al paladar, evocando lo exótico que lo 
caracteriza; la propuesta del producto se basa en las siguientes premisas: 
• Excelente sabor. 
• Saludable. 
• Presentación saciante. 
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El producto estará fabricado con frutas de excelente calidad, que brindarán todas las características 
de sabor haciendo único el producto, además de dotarlo con todos los nutrientes y vitaminas que le 
darán el carácter de saludable. 
Según la encuesta realizada, un factor determinante y que usualmente es buscado por los 
consumidores es el tamaño de la presentación, ya que, al ser una bebida de frutas, las personas 
quieren consumir un jugo saciante que satisfaga sus necesidades y no se quede corto en la cantidad 
que desean beber. 
• Precio  
El precio de los productos está determinado por varios factores como la calidad del producto y 
su característica única de ser fabricado a base de una fruta exótica, por el análisis de la competencia 
para productos de características similares y por los datos recolectados en la encuesta donde se 
determina cuanto están dispuestos a pagar los clientes potenciales por un jugo de fruta exótica 
como la gulupa. 
Se manejarán 3 presentaciones de jugo según los datos arrojados por la encuesta y que denotan 
mayor factibilidad de venta a los consumidores: 
- Jugo de presentación 300ml: $2.200 
- Jugo de presentación 600ml: $3.800 
- Jugo de presentación 1000ml: $6.000 
 
• Plaza  
El producto será comercializado a través de canales de distribución indirectos, de esta manera 
se busca llegar a través de intermediarios a los consumidores finales, por tal motivo la empresa 
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Gulupi S.A.S. dispondrá de agentes comerciales quienes se encargarán de vender los productos a 
las distintas tiendas, supermercados, mini abastos, panaderías, y demás sitios de venta al público 
que maneje bebidas no alcohólicas. 
Se buscará impactar regionalmente a través de la visita a los distintos pueblos del departamento, 
ofreciendo descuentos, promociones y facilidades de pago que permitan entrar a esos mercados 
potenciales y posicionar la marca en la región. 
• Promoción  
Publicidad: La empresa Gulupi S.A.S. explotará el potencial creciente del uso de las redes 
sociales como medio publicitario para llegar al colectivo del consumidor final, se usarán medios 
como Facebook, Instagram, y Twitter. Los medios tradicionales de difusión también serán 
utilizados para la captación de consumidores finales, siendo estos la radio y la televisión regional. 
Promoción: se realizarán estrategias de promoción basadas en la captación de intermediarios 
para que les sea atractivo ofrecer nuestros productos en sus puntos de venta, a continuación, se 
detallaran las promociones que serán usadas inicialmente: 
- Por la compra de cada 15 unidades se obsequiará 1 unidad. 
- Se hará un descuento del 10% por la compra prepagada de los productos. 
- Se obsequiarán vasos con la imagen de corporativa de la marca por cada 20 productos com-
prados. 
- Se obsequiará el letrero del negocio con publicidad de los jugos si se establece un convenio 
comercial de 1 año, donde se establece una compra mínima mensual de 1000 unidades de 
producto. 
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Campaña de Lanzamiento  
Se desarrollará la campaña de lanzamiento de los jugos Gulupi a través del modelo AIDA, el 
cual estipula que para lograr generar una venta el mensaje publicitario debe producir los cuatro 
efectos secuenciales siguientes: atención, interés, deseo y acción. ( Kotler, 1999) 
- Atención: se pagarán campañas publicitarias a través de los medios tradicionales como ra-
dio y televisión regional, así como también se trabajarán campañas publicitarias en medios 
digitales como lo son las redes sociales, priorizando Facebook, Instagram y Twitter; de esta 
manera se buscará llegar al mercado objetivo. 
- Interés: las campañas publicitarias harán énfasis en el delicioso sabor de la fruta exótica, 
como también se detallarán sus propiedades nutricionales y saludables, esto sumado a que 
Influencers dedicados al trabajo de las redes sociales sean contratados para que publiquen 
en sus redes contenido alusivo a nuestro producto. 
- Deseo: a través de los medios tradicionales y las redes sociales se entregarán bonos canjea-
bles por los productos o por obsequios que tengan la imagen corporativa como balones, 
vasos, camisas, juegos de mesa y demás elementos que sean atractivos al público para que 
concursen y deseen adquirir los jugos Gulupi; se realizaran concursos como la primera lla-
mada a la emisora, o la mayor cantidad de personas etiquetadas en nuestras publicaciones, 
o la mejor foto con el hashtag determinado para la publicidad; de esta manera se lograra 
captar la mayor cantidad de personas para que conozcan nuestros productos. 
- Acción: a través de las campañas publicitarias se incentivará a los consumidores finales 
para que adquieran nuestros productos, luego de generar el deseo, estos serán incentivados 
a concretar la compra de nuestros productos. 
Presupuesto de publicidad y promoción  
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A continuación, elaboramos un presupuesto destinado a las campañas de publicidad y 
promoción: (ver tabla 7) 
Tabla 7 
Presupuesto de publicidad 
MEDIO DE DIFUSION COSTO MENSUAL TIEMPO MES 
Cuña Radial $600.000 1 
Propaganda Televisada  $4.000.000 1 
Obsequios $500.000 3 
Campañas publicitarias de re-
des sociales  
$ 200.000 12 
Desarrollo de artes digitales $350.000 4 
Página Web $ 2.100.000 1 
TOTAL 1o Año $ 12.000.000 
Fuente: Elaboración propia 
7.2 Estudio Técnico  
7.2.1 Localización. La empresa Gulupi S.A.S. establecerá su planta de procesamiento en una 
zona donde pueda encontrar un fácil acceso a los distintos factores que permitan explotar su 
potencial y genere ventajas competitivas con respecto de otras empresas del mismo ramo, siendo 
parte de estos factores el transporte, los servicios públicos, cercanía con los mercados objetivos, 
seguridad, y ventajas de comercialización. Para determinar la ubicación idónea donde se pueda 
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establecer la empresa se tomarán en consideración los estudios de macro-localización y micro-
localización 
Macro localización. La empresa Gulupi S.A.S. se ubicará en la ciudad de Cúcuta, siendo esta 
una zona urbana que cuenta con todo lo necesario para el desarrollo de la actividad productiva y 
comercial de la empresa, sumado a esto es la capital del departamento Norte de Santander lo que 
le da facilidad para con seguir insumos necesarios para la producción del jugo, ya que el centro de 
acopio de frutas y verduras principal del departamento se encuentra en ésta ciudad, y se tiene acceso 
al transporte necesario para la distribución a nivel regional de los productos terminados. (Ver figura 
15) 
 
 
 
 
 
Figura 15. Ciudad de Cúcuta.  Google Maps  
Micro localización.   Para la localización de la planta en la ciudad de Cúcuta se evaluaron las 
siguientes áreas: 
Tabla 8 
Localización del taller en la ciudad de Cúcuta 
Áreas Localización 
1 Zona industrial 
2 Atalaya 
3 Barrio La Playa 
Fuente: Elaboración propia. 
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Para la escoger la mejor área de ubicación de la planta procesadora de jugo de Gulupa se 
tuvieron en cuenta los factores de: mercado, materias primas, agua, energía y combustibles, medios 
de transporte y desarrollo de lugar (Ver anexo 2). Los anteriores factores se colocaron bajo el 
criterio de logística, distribución y comercialización para ello se calificaron con el fin de determinar 
la mejor localización. La tabla 9 detalla la calificación de las zonas para su posterior elección:  
Tabla 9 
Micro localización 
 ZONA INDUSTRIAL ATALAYA BARRIO LA PLAYA 
FACTORES PESO 
PUNTAJ
E 
CALIFICACIÓN 
DEL FACTOR 
PUNTAJE 
CALIFICACIÓN 
DEL FACTOR 
PUNTAJ
E 
CALIFICACIÓN 
DEL FACTOR 
1. Mercados 16% 81,5 13,04 80,8 12,928 87,7 14,032 
2. Materias 
Primas 10% 61,1 6,11 57,6 5,76 72,3 7,23 
3.  Agua 30% 74,2 22,26 57,6 17,28 68,5 20,55 
4.  Energía y 
combustible
s 30% 67,8 20,34 48,6 14,58 58,1 17,43 
5. Medios de 
transporte 10% 77 7,7 78,5 7,85 73,6 7,36 
6. Desarrollo 
del lugar 4% 71,4 2,856 65,5 2,62 77,8 3,112 
 100%   72,306   61,018   69,714 
Fuente: Elaboración propia. 
La evaluación de factores realizada para el análisis de micro localización arrojo como resultado 
que el área óptima para ubicar la planta es la zona industrial esto se debe a que esta área es la más 
apropiada debido a que permite la logística de entrada de material y salida de productos terminados 
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para comercializarlos con los distribuidores, además también tiene incentivos como acceso al fondo 
financiero industrial, prestamos con BBVA, banco popular y bonos de fomento industrial, con 
respecto a la energía y agua esta zona cuenta con reservas y motobombas que disminuyen la 
incertidumbre de los riesgos que se corren cuando estos servicios son cortados y es una zona de 
constante inversión con respecto al desarrollo de lugar, infraestructura y vías de acceso.  
 Para el presente proyecto se realizará un contrato de arriendo donde según Finca Raíz 
(2019) se encuentra disponible una bodega de 2000 metros cuadrados por un costo mensual de 
$5.500.000. A continuación la figura 16 muestra la ubicación detallada del inmueble. 
 
Figura 16. Ubicación bodega zona industrial 
7.2.2 Descripción del proceso productivo.    La figura 17 describe el proceso productivo a 
través de un diagrama de flujo para la elaboración de jugo de gulupa. 
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Figura 17. Diagrama de proceso 
7.2.3 Tamaño del proyecto.  A continuación, se detallarán los requerimientos de producción 
necesarios para la elaboración de los productos. 
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Para realizar la presentación de un producto se necesita la siguiente cantidad de materia prima: 
a) Presentación de 300 ml:  300 gr de jugo de Gulupa, 100 ml de agua, 30 gr de azúcar y 
0,03 gr de ácido ascórbico. 
b) Presentación de 600 ml: 600 gr de jugo de Gulupa, 200 ml de agua, 60 gr de azúcar y 
0,06 gr de ácido ascórbico. 
c) Presentación de 1000 ml: 1000 gr de jugo de Gulupa, 333 ml de agua, 100 gr de azúcar 
y 0,1 gr de ácido ascórbico. 
• Capacidad Instalada: 
Tabla 10 
Capacidad instalada 
Capacidad instalada de la planta 
 Capacidad 
Diario Mensual Anual  Litros/horas Horas 
Lavadora de frutas 2500 2 5.000 125.000 1.500.000 
Maquina despulpadora, y desmalladora 
de fruta 
3500 1 3.500 87.500 1.050.000 
Marmita 2500 1,5 3.750 93.750 1.125.000 
Tanque de enfriamiento y pasteurizado 
(litros) 
3000 1,5 4.500 112.500 1.350.000 
Envasadora automática de jugo 2000 2 4.000 100.000 1.200.000 
Fuente: Elaboración propia 
Nota: los valores de diario, mensual y anual están dados en litros. 
 
La producción de la planta procesadora de jugos depende de la maquina despulpadora por ser 
la más lenta lo que representa un cuello de botella por ello se considera que la planta tendría una 
capacidad instalada de 1.050.000 litros al año. 
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• Programa de producción. El programa de producción se realizó teniendo en cuenta la 
oferta que se quiere satisfacer según el estudio de mercado. (Ver tabla 4) 
Para realizar el programa de producción se tuvo en cuenta la siguiente formula: 
Requerimiento + Inventario final – Inventario inicial = Total a producir.  
Tabla 11 
Programa de producción 
Programa de producción Presentación de 300 ml 
  Año 1 Año 2 Año 3 
Requerimiento 72.667 76.300 80.115 
Inventario final (10%) 7.267 7.630 8.012 
Inventario inicial 0 7.267 7.630 
Total, a producir 79.933 76.663 80.497 
Programa de producción Presentación de 600 ml 
  Año 1 Año 2 Año 3 
Requerimiento 561.208 589.269 618.732 
Inventario final (10%) 56.121 58.927 61.873 
Inventario inicial 0 56.121 58.927 
Total, a producir 617.329 592.075 621.679 
Programa de producción Presentación de 1000 ml 
  Año 1 Año 2 Año 3 
Requerimiento 285.360 299.628 314.610 
Inventario final (10%) 28.536 29.963 31.461 
Inventario inicial 0 28.536 29.963 
Total, a producir 313.896 301.055 316.108 
Fuente: Elaboración propia 
Nota: los valores están dados en litros. 
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• Capacidad utilizada 
Tabla 12 
Capacidad Utilizada 
 
Año 1 Año 2 Año 3 
Total a producir 1.011.159 969.793 1.018.283 
Capacidad utilizada 1.011.159 969.793 1.018.283 
Capacidad instalada 1.050.000 1.050.000 1.050.000 
% de utilización 96% 92% 97% 
Fuente: Elaboración propia 
Nota: los valores están dados en litros. 
 
 
• Materia prima 
Para realizar la presentación de un producto se necesita la siguiente cantidad de materia prima: 
a) Presentación de 300 ml:  300 gr de jugo de Gulupa, 100 ml de agua, 30 gr de azúcar y 
0,03 gr de ácido ascórbico. 
b) Presentación de 600 ml: 600 gr de jugo de Gulupa, 200 ml de agua, 60 gr de azúcar y 
0,06 gr de ácido ascórbico. 
c) Presentación de 1000 ml: 1000 gr de jugo de Gulupa, 333 ml de agua, 100 gr de azúcar 
y 0,1 gr de ácido ascórbico. 
A continuación, se relaciona la materia prima que debe comprarse para elaborar 1 unidad de 
cada presentación de producto (Ver tabla 13) 
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Tabla 13 
Materia prima por unidad 
Presentación 300 ml 
Concepto Presentación (KG) Precio kilos Total Unitario 
Fruta gulupa 1 $ 2.500 0,3 $ 750 
Azúcar 1 $ 2.400 0,1 $ 240 
Agua  1 $ 2 0,03 $ 0 
Ácido ascórbico  1 $ 25.000 0,00003 $ 1 
TOTAL $ 991 
Presentación 600 ml 
Concepto Presentación (KG) Precio kilos Total Unitario 
Fruta gulupa 1 $ 2.500 0,6 $ 1.500 
Azúcar 1 $ 2.400 0,2 $ 480 
Agua  1 $ 2 0,06 $ 0 
Ácido ascórbico  1 $ 25.000 0,00006 $ 2 
TOTAL $ 1.982 
Presentación 1000 ml 
Concepto Presentación (KG) Precio kilos Total Unitario 
Fruta gulupa 1 $ 2.500 1 $ 2.500 
Azúcar 1 $ 2.400 0,333 $ 799 
Agua  1 $ 2 0,1 $ 0 
Ácido ascórbico  1 $ 25.000 0,0001 $ 3 
TOTAL $ 3.302 
Fuente: Elaboración propia basándose en datos obtenidos de www.corabastos.com.co/aNuevo/  y  
www.alibaba.com 
Tabla 14 
Materia prima por unidad 
 Unidades a producir Costo Materia Prima ($) Total 
Presentación 300 ml 242.222 $                      991 $               239.996.277 
Presentación 600 ml 935.347 $                  1.982 $           1.853.502.917 
Presentación 1000 ml 285.360 $                  3.302 $               942.230.844 
  TOTAL $           3.035.730.038 
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• Insumos.    Son los empaques que se necesitan para el producto. (Ver tabla 15) 
 
Tabla 15 
Insumos 
Concepto Pre-
senta-
ción 
(UND) 
Precio Cantidad de unidades 
anual 
Total, anual 
Botella pet 300ml 1  $                      282   $                       242.222   $        68.313.955  
Botella pet 600ml 1  $                      350   $                       935.347   $     327.624.099  
Botella pet 1000ml 1  $                      487   $                       285.360   $     138.887.663  
TOTAL  $     534.825.717  
 
Fuente: Elaboración propia basándose en datos obtenidos de la Distribuidora de plásticos SUR 
SAS. 
    A partir del estudio de la demanda y oferta en el estudio de mercado se calcularon la maquinaria 
y equipo necesarios para la producción de jugo de gulupa en la empresa Gulupi S.A.S. 
 Área operativa  
    A continuación, se describen la maquinaria y los equipos necesarios para la fabricación del jugo 
de gulupa y su envasado. (Ver tabla 16) 
Tabla 16 
Maquinaria y equipos área operativa. 
Maquinaria Características 
Dimensiones (cm) 
Cantidad Precio Total 
Ancho Largo 
Lavadora de frutas 
Lavadora de frutas con 
sistema de burbujas 
optimo en la remoción 
de pesticidas e 
90 290 1 
$ 
21.000.000 
$ 21.000.000 
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Maquinaria Características 
Dimensiones (cm) 
Cantidad Precio Total 
Ancho Largo 
impurezas; la maquina 
utiliza un sistema de 
angulo con arco que 
finaliza con fondo en 
forma de cono lo que 
permite su fácil 
limpieza. 
Parámetros técnicos: 
 
Capacidad limpia: 
2500kg / h 
 
Motor de 
accionamiento: 0.75Kw 
 
Tipo de ventilador: HG-
2200 
 
Potencia del ventilador: 
2.2Kw 
 
Potencia total: 3.7Kw 
 
Tamaño exterior: 5000 
× 1200 × 1600mm 
 
Material: acero 
inoxidable, espesor: 
1.2-3mm  
Bascula industrial 
digital 
Bascula industrial con 
capacidad para pesar 
hasta una tonelada. 
120 120 1 $ 4.500.000 $ 4.500.000 
Transpaleta manual  
Transpaleta manual con 
capacidad de transporte 
de 2 toneladas. 
70 180 2 $ 1.640.000 $ 3.280.000 
Maquina 
despulpadora, y 
desemilladora de 
fruta 
Despulpadora y 
desemilladora industrial 
con capacidad de 
procesamiento de 3,5 
tonelada/hora, diseñada 
principalmente para 
frutas como el 
maracuyá y la 
granadilla.  
67 190 1 
$ 
37.800.000 
$ 37.800.000 
Marmita  
Marmita industrial para 
el procesamiento de 
alimentos en acero 
inoxidable con 
capacidad de 
2500L/batch 
220 220 1 
$ 
42.000.000 
$ 42.000.000 
Tanque de 
enfriamiento y 
pasteurizado 
Tanque de enfriamiento 
para el pasteurizado del 
180 180 1 
$ 
63.000.000 
$ 63.000.000 
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Maquinaria Características 
Dimensiones (cm) 
Cantidad Precio Total 
Ancho Largo 
jugo con capacidad de 
2500L/batch 
Envasadora 
automática de jugos 
Envasadora automática 
de jugos completamente 
automatizada, con tolva 
de almacenamiento que 
provee de suministro 
constante para el 
llenado, con capacidad 
de llenado de 2000-
3000 botellas por hora 
220 210 1 
$ 
33.600.000 
$ 33.600.000 
TOTAL $ 205.180.000 
Fuente: Elaborada en base a información obtenida de www.alibaba.com 
 
Área administrativa 
En la siguiente tabla se detalla los muebles y equipos necesarios en el área administrativa. (ver 
tabla 17) 
Tabla 17 
Maquinaria y equipos área administrativa 
IMPLEMENTOS 
DIMENSIÓN (cm) 
Cantidad 
VALOR 
(COP) 
VALOR 
TOTAL ANCHO LARGO 
Estación de Trabajo 170 110 5 $ 349.900 $ 1.749.500 
Silla 62 90 11 $ 99.900 $ 10.989.000 
Archivador Horizontal 50 90 2 $ 639.900 $ 1.279.000 
Computador Portátil  HP - - 6 $ 1.399.900 $ 8.399.400 
Impresora Multifuncional  
HP 
42,3 42,3 1 $ 539.900 $ 539.900 
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Aire Acondicionado  
Panasonic Inverter 
- - 2 $ 3.129.900 $ 6.259.800 
Combo Sanitario  - - 2 $ 235.900 $ 471.800 
Mesa Sala de Ventas 73 180 1 $ 769.900 $ 769.900 
Tablero Acrílico 80 120 
         
        1              $ 104.900 
 
$104.900 
Sofá Escandinavo 3 puestos 85 285         1              $ 999.900    $999.900    
Cafetera Programable 
Oster 
- -         1              $ 169.900 $169.900 
   TOTAL $ 31.733.000 
Fuente: Elaborada en base a información obtenida de www.Homecenter.com 
 
7.2.4 Distribución de planta 
   Planeación sistemática. 
La planeación sistemática permite realizar una correcta distribución de planta porque gracias a 
ella se ubica las zonas u áreas dentro de la planta procesadora de jugo de Gulupa, teniendo en 
cuenta las razones de porque deberían estar cerca unas de las otras. La planta de la cual hará el 
respectivo análisis de ubicación contará con un área de 306 m2, de acuerdo a esta área se 
organizarán las zonas que la conformarán.  
Para realizar el análisis de distribución se utiliza la metodología de distribución sistemática de 
la planta, la cual consiste en realizar un diagrama de relaciones teniendo en cuenta unas razones y 
códigos de cercanía.  
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• Código de cercanía: la tabla 18 muestra los códigos de acuerdo a las letras con su orden de 
proximidad.  
Tabla 18 
Código de Cercanía 
Letra Orden de proximidad 
A Absolutamente necesaria 
E Especialmente importante 
I Importante 
O Ordinaria o normal 
U Sin importancia 
X Indeseable 
XX Muy indeseable 
Fuente: Muther (1968) 
• Código de razones: la tabla 19 detalla el significado de los códigos dados por números de 
acuerdo con la razón de proximidad de cada área.  
Tabla 19 
Código de razones 
Número Razón 
1 Por control 
2 Por higiene 
3 Por proceso 
4 Por conveniencia 
5 Por seguridad 
Fuente: Muther (1968) 
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Diagrama de relaciones 
El diagrama de relaciones da a conocer el orden de proximidad de las áreas que conforman una 
organización de acuerdo a un código de razones y orden de proximidad.  (Ver figura 18) 
   
Figura 18. Diagrama de relaciones. 
Del diagrama de relaciones de la empresa Gulupi SAS se puede inferir que cuenta con 5 áreas 
específicas: almacén de materia prima e insumos, área de producción, área administrativa, almacén 
de producto terminado y baño.  
Con respecto a las ubicaciones se analizó que el almacén de materias primas e insumos es 
importante que quede cerca del área de producción por proceso y lejos del área administrativa y el 
baño por las razones de seguridad e higiene, así mismo el área de producción debe quedar cerca 
del almacén de producto terminado, y el baño debe quedar alejado del área productiva y de los 
almacenes por cuestiones de higiene. 
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Figura 19. Distribución de planta 
 
    7.3 Análisis Organizacional y legal 
 
Estructura organizacional. Gulupi S.A.S. será una empresa dedicada a la elaboración y enva-
sado de jugos naturales basados en el fruto de la gulupa, clasificada en el código CIIU 1104 como 
Elaboración de bebidas no alcohólicas, producción de aguas minerales y otras aguas embotelladas. 
La empresa procesadora de jugos será constituida en la cámara de comercio de Cúcuta como 
una empresa de personería jurídica de único dueño quien será a su vez el representante legal de la 
compañía. 
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Para comenzar sus actividades la empresa debe formalizar su matrícula mercantil y así poseer 
una razón social, lo cual será diligenciado en la cámara de comercio de Cúcuta, luego de esto deberá 
ser gestionado ante la Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN) el NIT y el RUT de 
la empresa. 
La empresa tiene como misión procesar, elaborar y envasar jugos naturales de gulupa que po-
sean una excelente calidad, fomentando hábitos alimenticios saludables que repercutan de manera 
positiva en la salud de las personas. 
Organigrama.  El organigrama de la empresa es una representación de las posiciones jerárqui-
cas en forma gráfica, donde se establecen los mandos y el nivel de responsabilidad. (ver figura 20) 
 
Figura 20. Organigrama 
Manual de Funciones. En las tablas 20, 21, 22, 23, 24, 25 y 26 se estipularán los manuales de 
funciones para cada cargo en la empresa Gupuli S.A.S. 
 
 
Gerente
Jefe  Administrativo y 
financiero
auxiliar administrativo 
y financiero
Jefe de Mercadeo y 
ventas 
agente comercial
Jefe de
Producción
operador de 
producción
Contabilidad 
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Tabla 20 
Manual de funciones – Gerente 
MANUAL DE FUNCIONES  
Cargo: Gerente 
Cargos que le reportan: Jefe Administrativo y financiero, Jefe de Ventas y Mercadeo, 
Jefe de Producción. 
OBJETIVO DEL CARGO: 
Dirigir, coordinar, ejecutar y diseñar el plan estratégico de la empresa Gulupi S.A.S. 
RESPONSABILIDADES A TENER EN CUENTA 
• Representación legal de la empresa. 
• Diseñar y ejecutar la planeación estratégica. 
• Realizar seguimiento al cumplimiento de los planes de acción. 
• Analizar indicadores de gestión. 
 
Tabla 21 
Manual de funciones – jefe administrativo y financiero 
MANUAL DE FUNCIONES  
Cargo: jefe administrativo y financiero 
Cargos que le reportan: auxiliar administrativo y financiero 
OBJETIVO DEL CARGO: 
Desarrollar los procedimientos administrativos y financieros de la empresa. 
RESPONSABILIDADES A TENER EN CUENTA 
• Realizar la contabilización y el pago de nómina, aportes parafiscales, auxilios y 
bonificaciones. 
• Desarrollar los procesos de reclutamiento, selección y contratación de personal en 
la empresa. 
• Elaborar el presupuesto de la empresa. 
• Organizar la información contable de la empresa para la disposición por parte del 
outsourcing contable. 
• Llevar a cabo el pago de impuestos de la empresa. 
• Analizar y plantear de manera óptima las inversiones de la empresa. 
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Tabla 22 
Manual de funciones – jefe de mercadeo y ventas 
MANUAL DE FUNCIONES  
Cargo: jefe de mercadeo y ventas  
Cargos que le reportan: agente comercial 
OBJETIVO DEL CARGO: 
Mantener y aumentar la presencia de los productos de la empresa en el mercado, a través 
del desarrollo eficiente de estrategias de posicionamiento. 
RESPONSABILIDADES A TENER EN CUENTA 
• Desarrollar un plan estratégico de marketing. 
• Elaborar procesos de evaluación para medir resultados de ventas. 
• Realizar análisis del mercado para desarrollar estrategias de posicionamiento. 
• Plantear escenarios futuros para desarrollar planes de contingencia que manten-
gan la presencia en el mercado. 
 
 
Tabla 23 
Manual de funciones – jefe de producción  
MANUAL DE FUNCIONES  
Cargo: jefe de producción  
Cargos que le reportan: Operador de producción   
OBJETIVO DEL CARGO: 
Supervisar, dirigir y coordinar los procesos de producción en la empresa.   
RESPONSABILIDADES A TENER EN CUENTA 
• Desarrollar plan de requerimiento de materiales. 
• Desarrollar plan mensual de producción. 
• Desarrollar plan de contingencias en área productiva. 
• Elaborar procedimientos de control en la producción. 
• Llevar control de inventarios 
• Desarrollar plan de mantenimiento de maquinaria y equipo. 
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Tabla 24 
Manual de funciones – auxiliar administrativo y financiero 
MANUAL DE FUNCIONES  
Cargo: auxiliar administrativo y financiero 
Cargos que le reportan: N/A. 
OBJETIVO DEL CARGO: 
Desarrollar actividades administrativas enfocadas en el registro de las transacciones con-
tables de las operaciones de la compañía y verificar su adecuada contabilización. 
RESPONSABILIDADES A TENER EN CUENTA 
• Realizar el registro de las transacciones contables dentro de la empresa 
• Organizar, clasificar y archivar los registros contables. 
• Responder correspondencia  
• Atender llamadas telefónicas del conmutador. 
• Dar respuesta a las peticiones, quejas y reclamos. 
• Consolidar indicadores de gestión, para ser analizados por su superior. 
 
 
 
Tabla 25 
Manual de funciones – gente comercial 
MANUAL DE FUNCIONES  
Cargo: agente comercial  
Cargos que le reportan: N/A. 
OBJETIVO DEL CARGO: 
Cumplir las metas de ventas establecidas en la empresa y realizar los cobros respectivos 
de cartera. 
RESPONSABILIDADES A TENER EN CUENTA 
• Dar información, asesorar y responder todas las dudas del cliente. 
• Mantener una búsqueda constante de nuevos clientes. 
• Ser responsable del cobro de cartera. 
• Ofrecer servicio postventa. 
• Cumplir metas de venta establecidas. 
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Tabla 26 
Manual de funciones – operador de producción  
MANUAL DE FUNCIONES  
Cargo: operador de producción   
Cargos que le reportan: N/A. 
OBJETIVO DEL CARGO: 
Realizar todas las actividades concernientes al área de producción. 
RESPONSABILIDADES A TENER EN CUENTA 
• Recibir y ejecutar el plan de producción. 
• Recibir materia prima de producción. 
• Verificar estado de la materia prima. 
• Clasificar y marcar lotes de producción. 
• Almacenaje de productos en proceso y productos terminados. 
• Gestión adecuada de residuos. 
• Registra, identifica y retira productos defectuosos. 
• Mantenimiento y ajuste de maquinaria y equipo 
 
Determinación de la cantidad de empleados y asignación salarial. En la siguiente tabla se 
detallarán la cantidad de empleados y la asignación salarial correspondiente al cargo ocupado en 
la empresa Gulupi S.A.S. (Ver tabla 27) 
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Tabla 27 
Cargos y asignación salarial 
NOMBRE DEL EMPLEADO 
SUELDO BA-
SICO 
DIAS LIQUI-
DADOS 
DEVENGADO 
TOTAL DEVEN-
GADO BASICO 
AUXILIO DE 
TRANSPORTE 
Gerente 1.800.000 30 1.800.000 $ 0 $ 1.800.000 
Jefe administrativo y finan-
ciero 
1.500.000 30 1.500.000 $ 97.032 $ 1.500.000 
Jefe de mercadeo y ventas 1.500.000 30 1.500.000 $ 97.032 $ 1.500.000 
Jefe de producción 1.500.000 30 1.500.000 $ 97.032 $ 1.500.000 
Auxiliar administrativo y fi-
nanciero 
900.000 30 900.000 $ 97.032 $ 983.140 
Agente comercial 1.300.000 30 1.300.000 $ 97.032 $ 1.300.000 
Operador de producción 900.000 30 900.000 $ 97.032 $ 983.140 
TOTALES $ 9.400.000  $ 9.400.000 $ 582.192 $ 9.982.192 
NOMBRE DEL EM-
PLEADO 
DEDUCCIONES 
NETO PA-
GADO 
SALUD PENSION 
TOTAL DEDUCCIO-
NES 
 
Gerente $ 72.000 $ 72.000 $ 144.000 $ 1.656.000 
Jefe administrativo y finan-
ciero 
$ 60.000 $ 60.000 $ 120.000 $ 1.477.032 
Jefe de mercadeo y ventas $ 60.000 $ 60.000 $ 120.000 $ 1.477.032 
Jefe de producción $ 60.000 $ 60.000 $ 120.000 $ 1.477.032 
Auxiliar administrativo y fi-
nanciero 
$ 36.000 $ 36.000 $ 72.000 $ 925.032 
Agente comercial $ 52.000 $ 52.000 $ 104.000 $ 1.293.032 
Operador de producción $ 36.000 $ 36.000 $ 72.000 $ 925.032 
TOTALES $ 376.000 $ 376.000 $ 752.000 $ 9.230.192 
Aportes Parafiscales Valor 
Otras Apropiacio-
nes 
Valor 
Salud $ 799.000 
Caja de Compensa-
ción 
$ 376.000 
Fondo de Pensiones $ 1.128.000 ICBF $ 29.509 
Cesantías $ 783.020 Sena $ 188.000 
Int. Sobre Cesantías $ 7.830 
Riesgos Profesio-
nales 
$ 408.900 
Vacaciones $ 391.980    
Prima de Servicios $ 783.020    
Subtotal $ 3.892.850 Subtotal $ 1.002.409 
Neto Pagado $ 14.125.451 
Fuente: Elaboración propia 
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Aspectos legales.    
Tabla 28 
Aspectos legales 
 Aspecto legal Año Objeto 
Ley 905 2004 
Por medio de la cual se modifica la Ley 590 
de 2000 sobre promoción del desarrollo del 
micro, pequeña y mediana empresa colom-
biana y se dictan otras disposiciones. 
Artículo 1. El literal b) del artículo 1 de la 
Ley 590 de 2000 quedará así: b) Estimular la 
promoción y formación de mercados alta-
mente competitivos mediante el fomento a la 
permanente creación y funcionamiento de la 
mayor cantidad de micro, pequeñas y media-
nas empresas, Mipymes. 
 
Decreto 410  1971 
Por el cual se expide el Código de Comercio. 
Artículo 1o. aplicabilidad de la ley comer-
cial. Los comerciantes y los asuntos mercan-
tiles se regirán por las disposiciones de la ley 
comercial, y los casos no regulados expresa-
mente en ella serán decididos por analogía de 
sus normas. 
Artículo 2o. aplicación de la legislación ci-
vil. En las cuestiones comerciales que no pu-
dieren regularse conforme a la regla anterior, 
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se aplicarán las disposiciones de la legislación 
civil. 
Artículo 3o. autoridad de la costumbre 
mercantil - costumbre local - costumbre 
general. La costumbre mercantil tendrá la 
misma autoridad que la ley comercial, siem-
pre que no la contraríe manifiesta o tácita-
mente y que los hechos constitutivos de la 
misma sean públicos, uniformes y reiterados 
en el lugar donde hayan de cumplirse las pres-
taciones o surgido las relaciones que deban 
regularse por ella. 
 
• Resolución 3929 2013 
Por la cual se establece el reglamento técnico 
sobre los requisitos sanitarios que deben cum-
plir las frutas y las bebidas con adición de 
jugo (zumo) o pulpa de fruta o concentrados 
de fruta, clarificados o no, o la mezcla de es-
tos que se procesen, empaquen, transporten, 
importen y comercialicen en el territorio na-
cional. Deroga las resoluciones 15789 de 
1984, 7992 de 1991 y el artículo 3 de la Re-
solución 14712 de 1984. 
Fuente: Elaboración propia 
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7.4 Estudio económico y financiero 
En esta parte del estudio de factibilidad se determina la si el proyecto es viable desde la 
perspectiva financiera para ello se tuvo en cuenta la información obtenida a través del estudio de 
mercado, técnico y organizacional, de esta forma se elaboraron los estados financieros para 
finalmente realizar la evaluación financiera a través de indicadores que determinan que tan rentable 
es la propuesta de negocio. 
7.4.1 Determinación de la inversión.   El total de la inversión se determina a partir de tres tipos 
de inversión:  
• Inversión fija. 
• Inversión Diferida 
• Capital de Trabajo 
Inversión Fija.   Corresponde a la maquinaria y equipo es decir a los activos de la empresa. 
(Tabla 29) 
Tabla 29 
Inversión fija  
Concepto Cantidad Precio Unitario Precio Total 
Lavadora de frutas 1 21.000.000 $ 21.000.000 
Bascula industrial digital 1 500.000 $ 500.000 
Transpaleta manual  2 1.640.000 $ 3.280.000 
Maquina despulpadora, y 
desemilladora de fruta 
1 37.800.000 $ 37.800.000 
Marmita  1 42.000.000 $ 42.000.000 
Tanque de enfriamiento y 
pasteurizado 
1 63.000.000 $ 63.000.000 
Envasadora automática de 
jugos 
1 33.600.000 $ 33.600.000 
Estación de Trabajo 5 349.900 $ 1.749.500 
Silla 11 99.900 $ 1.098.900 
Archivador Horizontal 2 639.900 $ 1.279.800 
75 
 
 
 
Computador Portátil HP 6 1.399.900 $ 8.399.400 
Impresora Multifuncional 
HP 
1 539.900 $ 539.900 
Aire Acondicionado Panaso-
nic Invertir 
2 3.129.900 $ 6.259.800 
Combo Sanitario  2 235.900 $ 471.800 
Mesa Sala de Ventas 1 769.900 $ 769.900 
Tablero Acrílico 1 104.900 $ 104.900 
Sofá Escandinavo 3 puestos 1 999.900 $ 999.900 
Cafetera Programable Oster 1 169.900 $ 169.900 
TOTAL $ 223.023.700 
Fuente: Elaboración propia 
 
Inversión diferida.   Corresponde a los activos intangibles y gastos que se tienen que incurrir 
para iniciar un negocio. (Ver tabla 30) 
Tabla 30 
Inversión diferida. 
Concepto Monto 
Registro matricula mercantil  $        350.000  
Arriendo 1er mes  $     5.500.000  
tarifa invima  $     2.578.099  
Seguro  (10% de las inversiones fijas)  $    22.302.370  
presupuesto publicidad y promoción   $    12.000.000  
adecuación instalaciones  $    15.000.000  
Imprevistos (5% de la inversión fija)  $    11.151.185  
TOTAL  $    68.881.654  
 
Fuente: Elaboración propia con información de la Cámara de Comercio de Cúcuta e Invima. 
Capital de trabajo.  Corresponde a la sumatoria de total de los elementos que se necesitan para 
poner en marcha las actividades productivas del negocio. (Ver tabla 27) 
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Tabla 31 
Capital de trabajo 
Concepto Tres primeros meses 
Materia prima e insumos 
Fruta gulupa 574.522.044 
Azúcar 183.789.982 
Agua  45.962 
Ácido ascórbico  574.522 
Botella pet 300ml 17.078.488,82 
Botella pet 600ml 81.906.024,69 
Botella pet 1000ml 34.721.915,74 
Nomina 
Nomina 42.376.353 
Servicios 
Electricidad 1.680.000 
Agua 2.700.000 
Internet 600.000 
TOTAL 939.995.292 
 
Fuente: Elaboración propia con información de Centrales, Aguas Kapital y cotizaciones del 
estudio técnico. 
 
Inversión total. Es la sumatoria de los tipos de inversión.  (Ver tabla 28) 
Tabla 32.  
Inversión total  
Concepto Total 
Inversión fija 223.023.700 
Inversión diferida 68.881.654 
Capital de trabajo 939.995.292 
TOTAL 1.231.900.646 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Cronograma de inversiones. El cronograma describe las etapas de inversiones para la puesta 
en marcha del negocio (Ver figura 21) 
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oncepto  
Meses 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
Inversión                         
seleccionar lote en la zona industrial                         
iniciar arriendo en la zona industrial                         
Comprar maquinaria                         
Adecuar planta                         
comprar capital de trabajo                         
actividades de mercadeo para el lanzamiento del pro-
ducto                         
Imprevistos                         
Figura 21. Cronograma de inversiones 
 
 
7.4.2 Financiamiento. Para crear la planta procesadora de jugo de gulupa se necesita una 
inversión inicial de $ 1.231.900.646, para obtener el dinero se tendrá un inversor con el cual dará 
inicialmente el 70% del proyecto correspondiente a $862.330.452 y el 30% restante 
correspondiente a $369.570.194 se obtiene de capital propio del autor del proyecto. El inversionista 
tendrá una participación del 15% de los ingresos obtenidos anualmente. 
 
7.4.3 Presupuesto de ingresos y egresos.  Hace referencia a las entradas y salidas de dinero de 
la planta procesadora de Gulupa. Se realizó una proyección de 5 años. 
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Precio de Venta  
La tabla 33 representa el porcentaje de cada producto en la producción es el porcentaje que se 
tendrá en cuenta para distribuir los costos fijos y obtener los precios unitarios en cada presentación. 
Tabla 33 
Unidades a producir 
Presentaciones Unidades a producir Anualmente % de producción 
Presentación 300 ml 242.222 17% 
Presentación 600 ml 935.347 64% 
Presentación 1000 ml 285.360 20% 
Totales 1.462.930 100% 
 
Costos Variables Unitarios para cada presentación 
Tabla 34 
Costo variable Unitario 
Presentación de 300 ml 
Materia prima  991 
Insumos (botella pet) 282 
Subtotal 1.273 
Presentación de 600 ml 
Materia prima  1.982 
Insumos (botella pet) 350 
Subtotal 2.332 
Presentación de 1000 ml 
Materia prima  3.302 
Insumos (botella pet) 487 
Subtotal 3.789 
TOTAL 7.393 
 
 
 
79 
 
 
 
Tabla 35 
Costo fijo total 
COSTOS FIJOS ANUALES 
Electricidad 6.720.000 
Agua 10.800.000 
internet 2.400.000 
TOTAL COSTOS INDI-
RECTOS 
19.920.000 
GASTOS ADMINISTRA-
TIVOS 
 
Arriendo 66.000.000 
papelería y útiles de oficina 1.200.000 
publicidad y promociona  12.000.000 
nomina personal anual 169.505.412 
outsourcing de contabilidad 12.000.000 
TOTAL GASTOS ADMI-
NISTRATIVOS 
260.705.412 
TOTAL ANUAL 280.625.412 
 
A continuación se determina el precio de venta para mantener un punto de equilibrio. 
𝑃𝑉 = 𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜 𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑏𝑙𝑒 𝑈𝑛𝑖𝑡𝑎𝑟𝑖𝑜 + 
𝑐𝑜𝑠𝑡𝑜 𝑓𝑖𝑗𝑜 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙
𝑃𝑟𝑜𝑑𝑢𝑐𝑐𝑖ó𝑛 𝑃𝑙𝑎𝑛𝑖𝑓𝑖𝑐𝑎𝑑𝑎
 
Tabla 36 
Precio de venta para punto de equilibrio 
Presentación costo variable 
unitario 
costo fijo 
total 
% de pro-
ducción 
Costo fijo por 
presentación 
Produc-
ción pla-
nificada 
Precio 
de venta 
(punto 
de equi-
librio) 
Presentación 300 ml 1.273 280.625.412 17% 46.464.111 242.222 $1.465 
Presentación 600 ml 2.332 280.625.412 64% 179.422.295 935.347 $2.524 
Presentación 1000 ml 3.789 280.625.412 20% 54.739.006 285.360 $3.980 
 
Para el presente proyecto se desea tener un margen de ganancia del 150% debido a la calidad del 
producto por lo que se procede a definir el precio final de la siguiente forma (Ver tabla 37): 
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Tabla 37 
Precio de venta 
Presentación 
Precio de venta 
(punto de equi-
librio) 
Margen de 
ganancia 
Precio de 
Venta defi-
nido 
Precio de 
venta redon-
deado 
Presentación 300 ml 1464,66425 150% 2197 $2.200 
Presentación 600 ml 2523,71425 150% 3786 $3.800 
Presentación 1000 ml 3980,43425 150% 5971 $6.000 
 
Presupuesto de ingresos.  Es el dinero que se obtiene por ingresos por ventas de los jugos de 
gulupa. (Ver tabla 38) 
Tabla 38 
Presupuesto de Ingresos 
 Ingresos (precios contantes) 
Presentación 
pre-
cio 
unida-
des 
pro-
yecta-
das 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Presentación 300 
ml 
2200 242.22
2 
532.889.060 586.177.966 644.795.763 709.275.339 780.202.873 
Presentación 600 
ml 
3800 935.34
7 
3.554.319.740 3.909.751.714 4.300.726.885 4.730.799.574 5.203.879.531 
Presentación 1000 
ml 
6000 285.36
0 
1.712.161.200 1.883.377.320 2.071.715.052 2.278.886.557 2.506.775.213 
Total de ingresos 
$ 
5.799.370.000 
$ 
6.379.307.000 
$ 
7.017.237.700 
$ 
7.718.961.470 
$ 
8.490.857.617 
 
Fuente: Elaboración propia. 
Nota: para cada año se aumentó un 10%  
 
Presupuesto de egresos.   Hace referencia a los costos de producción indirectos e indirectos y 
los gastos. (Ver tabla 39) 
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Tabla 39 
Presupuesto de egresos  
 
Egresos (precios contantes) 
 
Años Año 1  Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Concepto 
     
COSTOS DE PRO-
DUCCION  
     
COSTOS DIRECTOS 
     
Materia prima e insu-
mos 
3.035.730.038 3.187.516.540 3.346.892.367 3.514.236.985 3.689.948.835 
TOTAL COSTOS DI-
RECTOS  
3.035.730.038 3.187.516.540 3.346.892.367 3.514.236.985 3.689.948.835 
COSTOS INDIREC-
TOS 
     
Botellas pet 534.825.717 561.567.003 589.645.353 619.127.621 650.084.002 
Electricidad 6.720.000 7.056.000 7.408.800 7.779.240 8.168.202 
Agua 10.800.000 11.340.000 11.907.000 12.502.350 13.127.468 
internet 2.400.000 2.520.000 2.646.000 2.778.300 2.917.215 
TOTAL COSTOS IN-
DIRECTOS 
554.745.717 582.483.003 611.607.153 642.187.511 674.296.886 
GASTOS ADMINIS-
TRATIVOS 
     
Arriendo 66.000.000 69.300.000 72.765.000 76.403.250 80.223.413 
papelería y útiles de ofi-
cina 
1.200.000 1.260.000 1.323.000 1.389.150 1.458.608 
publicidad y promoción  12.000.000 12.600.000 13.230.000 13.891.500 14.586.075 
nomina personal anual 508.516.236 533.942.048 560.639.150 588.671.108 618.104.663 
outsourcing de contabi-
lidad 
12.000.000 12.600.000 13.230.000 13.891.500 14.586.075 
TOTAL GASTOS AD-
MINISTRATIVOS 
599.716.236 629.702.048 661.187.150 694.246.508 728.958.833 
GANANCIAS INVER-
SOR 
869.905.500 956.896.050 1.052.585.655 1.157.844.221 1.273.628.643 
TOTAL ANUAL 5.060.097.491 5.356.597.641 5.672.272.325 6.008.515.224 6.366.833.196 
 
Fuente: Elaboración propia. 
Nota: para cada año se aumentó un 5% 
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Depreciación de activos.   Para calcular la depreciación se siguió lo siguiente formula: Valor 
del activo/vida útil. (Ver tabla 40) 
Tabla 40 
Depreciación de activos fijos 
   Periodo de operación 
con-
cepto 
valor del activo 
vida 
útil 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
maqui-
naria y 
equipo 
201.180.000 10 20.118.000 20.118.000 20.118.000 20.118.000 20.118.000 
Equipo 
de ofi-
cina 
21.843.700 5 4.368.740 4.368.740 4.368.740 4.368.740 4.368.740 
TOTAL 24.486.740 24.486.740 24.486.740 24.486.740 24.486.740 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Presupuesto de ingresos y costos. El presupuesto se proyectó a 5 años. (Ver tabla 41) 
 
Tabla 41 
 Presupuesto de ingresos y costos. 
 Periodo de operación  
Años Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Concepto       
Ingresos 5.799.370.000 6.379.307.000 7.017.237.700 7.718.961.470 8.490.857.617 
Egresos 5.060.097.491 5.356.597.641 5.672.272.325 6.008.515.224 6.366.833.196 
Depreciación 24.486.740 24.486.740 24.486.740 24.486.740 24.486.740 
Imprevistos 50.600.975 53.565.976 56.722.723 60.085.152 63.668.332 
Utilidad bruta 664.184.794 944.656.643 1.263.755.912 1.625.874.354 2.035.869.349 
Fuente: elaboración propia. 
Nota: Los imprevistos son el 5% de los ingresos obtenidos. 
 
Flujo neto de operaciones.    Es la operación que resulta de los ingresos comparado con los 
egresos del negocio lo que determina si el proyecto será rentable y no se ira a la quiebra. (Ver tabla 
42) 
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Tabla 42 
Flujo neto de operaciones. 
  Periodo de operación 
Años Año 1  Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Concepto           
Ingresos totales 5.799.370.000 6.379.307.000 7.017.237.700 7.718.961.470 8.490.857.617 
Costos totales 5.110.698.466 5.410.163.617 5.728.995.048 6.068.600.376 6.430.501.528 
Utilidad antes de im-
puestos 688.671.534 969.143.383 1.288.242.652 1.650.361.094 2.060.356.089 
Impuestos (35%) 241.035.037 339.200.184 450.884.928 577.626.383 721.124.631 
Utilidad neta después 
de impuestos 447.636.497 629.943.199 837.357.724 1.072.734.711 1.339.231.458 
Reserva legal (10%)   44.763.650 62.994.320 83.735.772 107.273.471 133.923.146 
utilidad que distribuir 402.872.847 566.948.879 753.621.951 965.461.240 1.205.308.312 
(+) Depreciación  24.486.740 24.486.740 24.486.740 24.486.740 24.486.740 
Flujo neto de la opera-
ción 
427.359.587 591.435.619 778.108.691 989.947.980 1.229.795.052 
Fuente: Elaboración propia. 
 
7.4.4 Evaluación financiera.  La evaluación financiera es la inversión inicial con respecto a la 
utilidad a distribuir con ella se crean los indicadores financieros: tasa interna de retorno (TIR, valor 
presente neto (VPN) y la relación costo beneficio (C/B), con el fin de determinar la factibilidad de 
la creación de una planta procesadora de jugo de gulupa. 
Indicadores de rentabilidad.  
• Tasa de Oportunidad (i). Es la tasa que escoge el investigador para determinar el rendi-
miento del negocio para ello se eligió una tasa de oportunidad del 10%.  
• Tasa interna de retorno (TIR). Es la media geométrica que determina la rentabilidad de 
inversión de un negocio. (ver tabla 43) 
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Tabla 43 
Tasa interna de retorno 
Tasa interna de Retorno 
Inversión inicial -1.231.900.646 
Año 1 402.872.847 
Año 2 566.948.879 
Año 3 753.621.951 
Año 4 965.461.240 
Año 5 1.205.308.312 
TIR 44% 
Fuente: Elaboración propia. 
Se observa que la TIR para el proyecto de inversión de una planta procesadora de gulupa es del 
44% lo que quiere decir que el proyecto es rentable y se recupera la inversión en tiempo corto, así 
que se puede colocar en marcha su ejecución. 
• Valor presente neto (VPN): Hace referencia al valor monetario del resultado de los flujos 
de utilidades anuales con respecto a la inversión inicial. (ver tabla 44) 
Tabla 44 
Valor presente neto 
VALOR PRESENTE NETO 
Año Flujos de efectivo 
Inversión inicial -1.231.900.646 
Año 1 402.872.847 
Año 2 566.948.879 
Año 3 753.621.951 
Año 4 965.461.240 
Año 5 1.205.308.312 
VPN $ 1.576.932.165 
Fuente: Elaboración propia. 
El resultado del indicador VPN es $ 1.576.932.165, el valor es positivo lo que quiere decir que el 
proyecto supera su punto de equilibrio y su ejecución generara utilidades.  
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• Relación Costo/Beneficio (C/B). hace referencia a la rentabilidad del negocio con res-
pecto a la comparación de los ingresos contra los egresos. (ver tabla 45) 
Tabla 45 
Relación Costo/Beneficio  
Relación costo beneficio 
Año Flujos de efectivo 
Inversión inicial -1.231.900.646 
Año 1  402.872.847 
Año 2 566.948.879 
Año 3 753.621.951 
Año 4 965.461.240 
Año 5 1.205.308.312 
VPN ingresos $ 2.808.832.811 
VPN egresos 1.231.900.646 
Relación costo beneficio 2,28 
Fuente: Elaboración propia. 
Se observa una relación costo beneficio superior a 1 lo que quiere decir que el proyecto es 
rentable y que por cada peso invertido se recuperara 1,28 pesos. 
Periodo de Recuperación.  Es el flujo de caja donde se observa en que año se recuperara el 
dinero invertido.  
Tabla 46 
Flujo neto de caja. 
FLUJO NETO DE CAJA 
    Periodo de operación 
Años Inicial  Año 1  Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Concepto             
1. FLUJO NETO DE INVERSIONES 
-1.231.900.646           
2. FLUJO NETO DE PRODUCCION 
  402.872.847 566.948.879 753.621.951 965.461.240 1.205.308.312 
FLUJO NETO DE CAJA 
-1.231.900.646 402.872.847 566.948.879 753.621.951 965.461.240 1.205.308.312 
Fuente: Elaboración propia. 
El dinero invertido se recupera a partir del tercer año lo que quiere decir que el montaje de una 
planta de jugos de gulupa es factible. 
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    Recuperación Inversionista  
    Se analiza la TIR del inversionista para determinar qué tan rentable seria la inversión teniendo 
como ganancia el 15% de los ingresos obtenidos mensualmente. 
Tabla 47 
Tasa interna de retorno para el inversionista 
Tasa interna de Retorno 
Inversión inicial -862.330.452 
Año 1 869.905.500 
Año 2 956.896.050 
Año 3 1.052.585.655 
Año 4 1.157.844.221 
Año 5 1.273.628.643 
TIR 107% 
Fuente: Elaboración propia. 
Se observa que la TIR para la recuperación del inversionista planta procesadora de gulupa es 
del 107% lo que quiere decir que el proyecto es rentable, así que se puede colocar en marcha su 
ejecución. 
Periodo de Recuperación.   
Tabla 48 
Flujo neto de caja para el inversionista 
FLUJO NETO DE CAJA 
    Periodo de operación 
Años Inicial  Año 1  Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Concepto             
1. FLUJO NETO DE INVERSIONES -862.330.452 
     
2. FLUJO NETO DE PRODUCCION 
 
869.905.500 956.896.050 1.052.585.655 1.157.844.221 1.273.628.643 
FLUJO NETO DE CAJA -862.330.452 869.905.500 956.896.050 1.052.585.655 1.157.844.221 1.273.628.643 
Fuente: Elaboración propia. 
El dinero invertido se recupera a partir del primer año lo que quiere decir que el montaje de una 
planta de jugos de gulupa es factible. 
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Conclusiones 
Crear una fábrica de procesadora de jugo de gulupa en la ciudad de Cúcuta Norte de Santander 
excelente alternativa para disminuir las pérdidas de las cosechas del municipio de Ocaña e 
incrementar el uso de las frutas de primera y según calidad, además que impulsa el empleo en la 
región norte santandereana. 
Del estudio de mercado realizado se determinó que si existe una demanda dispuesta a comprar 
y consumir el producto debido a que es una opción saludable para los ciudadanos, se estima una 
demanda de 2.422.223productos de jugo de gulupa de la presentación de 300 ml, 9.353.473 
productos de la presentación de 600 ml y 2.853.602 para la presentación de 1000 ml, es decir que 
si es factible desde la parte de mercado realizar el producto y comercializarlo.  
El estudio técnico determino las maquinaria y equipo, materias primas, insumos y diseño de 
planta necesario para la ejecución del proyecto, el proyecto es costoso pero la maquinaria se 
consigue fácilmente por Alibaba la cual es una página segura de compra que ayudara a que el 
negocio pueda iniciar sus actividades. El estudio organizacional determino la necesidad de 
empleados la cual no se necesita de tantos operarios debido a que gran parte de la planta será 
automatizada. 
De acuerdo a la evaluación financiera se pudo determinar que el proyecto es factible debido a 
que se obtuvo una TIR de 44% lo que quiere decir que el proyecto es rentable y se recupera la 
inversión en tiempo corto, así que se puede colocar en marcha su ejecución; el VPN arrojo como 
resultado $ 1.576.932.165, el valor es positivo lo que quiere decir que el proyecto supera su punto 
de equilibrio y su ejecución generara utilidades; finalmente la relación costo beneficio superior a 1 
lo que quiere decir que el proyecto es rentable y que por cada peso invertido se recuperara 1,28 
pesos. 
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Recomendaciones 
 
• Los costos de producción deben ser debidamente controlados, haciéndose indispensable un 
manejo correcto de proveedores donde las variaciones de precio no sean considerablemente 
altas, especialmente en las frutas que usualmente están sujetas a las temporadas y condicio-
nes ambientales. 
• Tener como política empresarial la innovación, ya que en un mercado tan cambiante es 
indispensable proveer una renovación constante de los productos para hacer frente a las 
nuevas tendencias. 
• Abrir espacios en nuevos mercados que permitan expandir el campo de acción de la em-
presa, y generar un crecimiento constante. 
• Enfocar la promoción y la publicidad de los productos de la empresa en los medios digitales 
como las redes sociales, ya que son estos los medios donde más exposición tienen los con-
sumidores y donde más tiempo invierten en sus espacios de ocio. 
• Desarrollar políticas amigables con el medio ambiente que repercutan en la sociedad, donde 
sea visibilizado el impacto positivo de la compañía que a su vez genere bienestar e interés 
de compra, como conseguir proveedores de producción orgánica que no perjudiquen su 
entorno con pesticidas o buscar implementar envases que sean biodegradables. 
• Participar en las distintas ferias y exposiciones a lo largo del territorio nacional, donde se 
pueda dar a conocer los productos de la compañía. 
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Anexo 1. Encuesta 
ENCUESTA ADMINISTRADA A LOS CIUDADANOS DE LA CIUDAD DE CÚCUTA 
 
OBJETIVO: La presente encuesta tiene como propósito recolectar información que ayude a 
determinar la demanda de jugo de Gulupa en la ciudad de Cúcuta, Norte de Santander.  
INSTRUCCIONES: Marque con una equis (X) solo una de las alternativas que se presentan en 
cada una de las preguntas, ó complete cada uno de los enunciados según estime usted 
conveniente. 
 
1. ¿Le gusta el jugo de Gulupa? 
OPCIÓN Marque (x) 
Si  
No  
No lo he probado  
 
2. ¿Con que frecuencia consume jugo de Gulupa o de frutos exóticos? 
OPCIÓN Marque (x) 
1 vez a la semana  
2 o 3 veces a la semana  
Mas de 4 veces a la semana  
Otro, ¿Cuál?  
 
 
 
3. ¿Qué factores influyen cuando realiza la compra de un jugo exótico? (Puede marcar 
varias opciones) 
OPCIÓN Marque (x) 
Precios bajos  
Cantidad del producto  
Presentación del producto  
Sabor del producto  
Atención al cliente  
Descuentos periódicos   
Otro ¿Cuál?  
 
 
 
 
 
 
 
4. ¿Qué volumen de contenido le gustaría que tuviera el jugo de Gulupa? 
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OPCIÓN Marque (x) 
300 ml  
600 ml  
1000 ml  
Todas las anteriores  
 
5. ¿Qué presentación prefiere a la hora de comprar un jugo? 
OPCIÓN Marque (x) 
tetra pack  
Botella de vidrio  
Botella de plástico  
Bolsa plástica  
Vaso sellado al vacío  
 
 
 
 
6. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por un jugo de gulupa de 300 ml? 
OPCIÓN Marque (x) 
Entre $1.000 y $2.000  
Entre $3.100 y $4.000  
Entre $4.100 y $6.000  
Más de $6.000  
 
 
 
7. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por un jugo de gulupa de 600 ml? 
OPCIÓN Marque (x) 
Entre $1.000 y $2.000  
Entre $3.100 y $4.000  
Entre $4.100 y $6.000  
Más de $6.000  
 
 
8. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por un jugo de gulupa de 1000 ml? 
OPCIÓN Marque (x) 
Entre $3.000 y $5.000  
Entre $5.100 y $7.000  
Entre $8.100 y $10.000  
Más de $10.000  
 
 
9. ¿Qué tipos de promociones ó incentivos le gustaría que tuviera el producto de 
jugo de Gulupa? 
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OPCIÓN Marque (x) 
Pague 1 y lleve 2  
Tarjetas de regalo  
Cupones de descuento  
Otro ¿Cuál?  
 
10. ¿Estaría dispuesto a comprar jugo de gulupa? (teniendo en cuenta que la 
Gulupa es un fruto que se caracteriza por disminuir la presión arterial, anti-
espasmódica, sirve como tranquilizante y controla la tensión). 
OPCIÓN Marque (x) 
Si  
No  
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Anexo 2. Estudio de Micro localización  
Zona industrial  
 
 
 
 
 
ALTA 
(100-80)
MEDIA 
(79-60)
BAJA 
(59-1)
Características del producto. x 14 90,00 12,6
Localización y distribución geográfica actual y
futura. x 28 90,00 25,2
Industrias consumidoras. Tendencias. Nuevos
usuarios x 8 89,00 7,1
Logística de distribución x 11 84,00 9,2
Competencia presente y futura. x 12 43,00 5,2
Cercania a los clientes x 27 82,00 22,1
100 SUMATORIA 81,5
1. MERCADOS
IMPACTO E IMPORTANCIA PONDERACIÓN 
DEL FACTOR
FACTOR ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXIÓN
CALIFICACIÓN
PONDERACION 
POR ELEMENTO
CALIFICACIÓN 
POR ELEMENTO
ALTA 
(100-80)
MEDIA 
(79-60)
BAJA 
(59-1)
Fuentes de materias primas. x 45 42,00 18,9
Disponibilidad presente y futura. x 20 65,00 13,0
Logística de distribución: Distancia. Costo de
fletes. Inventarios. Tiempos. x 20 89,00 17,8
Materias primas substitutas o complementarias
x 14 76,00 10,6
Aspectos relacionados con importaciones x 1 75,00 0,8
100 SUMATORIA 61,1
PONDERACIÓN 
DEL FACTOR
IMPACTO E IMPORTANCIA
2. Materias Primas
FACTOR ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXIÓN
CALIFICACIÓN
PONDERACION 
POR ELEMENTO
CALIFICACIÓN 
POR ELEMENTO
ALTA 
(100-80)
MEDIA 
(79-60)
BAJA 
(59-1)
Disponibilidad. Cantidad, Requisitos legales. x 26 72,00 18,7
Calidad. Características biológicas y químicas. x 30 82,00 24,6
Confiabilidad. x 24 92,00 22,1
Costos. x 20 44,00 8,8
100 SUMATORIA 74,2
PONDERACIÓN 
DEL FACTOR
IMPACTO E IMPORTANCIA
4.  Agua
FACTOR ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXIÓN
CALIFICACIÓN
PONDERACION 
POR ELEMENTO
CALIFICACIÓN 
POR ELEMENTO
ALTA 
(100-80)
MEDIA 
(79-60)
BAJA 
(59-1)
Disponibilidad. Cantidad. x 30 79,00 23,7
Calidad. Características de las fuentes. x 15 69,00 10,4
Confiabilidad de fuentes de energía x 23 67,00 15,4
Necesidad de fuente de emergencia. x 10 62,00 6,2
Costos x 22 55,00 12,1
100 SUMATORIA 67,8
PONDERACIÓN 
DEL FACTOR
IMPACTO E IMPORTANCIA
5.  Energía y 
combustibles
FACTOR ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXIÓN
CALIFICACIÓN
PONDERACION 
POR ELEMENTO
CALIFICACIÓN 
POR ELEMENTO
ALTA 
(100-80)
MEDIA 
(79-60)
BAJA 
(59-1)
Carreteras. x 45 74,00 33,3
transporte urbano x 30 83,00 24,9
Aspectos de logística. Frecuencia. Costos.
Confiabilidad. Tiempos. Distancias x 25 75,00 18,8
100 SUMATORIA 77,0
PONDERACIÓN 
DEL FACTOR
IMPACTO E IMPORTANCIA
6. medios de 
transporte
FACTOR ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXIÓN
CALIFICACIÓN
PONDERACION 
POR ELEMENTO
CALIFICACIÓN 
POR ELEMENTO
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Atalaya 
 
 
 
ALTA 
(100-80)
MEDIA 
(79-60)
BAJA 
(59-1)
Características del terreno. Espacio.
Arrendamientos. Costo. x 17 67,00 11,4
Ordenamiento territorial x 20 89,00 17,8
Acceso a carreteras, obras de infraestructura.
x 26 62,00 16,1
Acceso a fuentes de agua, energía, energía
eléctrica. x 25 72,00 18,0
Espacio para expansión. x 8 73,00 5,8
Provisiones y espacio para expansión en
plantas existentes. Planes futuros en otras
líneas. x 4 55,00 2,2
100 SUMATORIA 71,4
PONDERACIÓN 
DEL FACTOR
IMPACTO E IMPORTANCIA
7. Desarrollo del lugar
FACTOR ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXIÓN
CALIFICACIÓN
PONDERACION 
POR ELEMENTO
CALIFICACIÓN 
POR ELEMENTO
ALTA 
(100-80)
MEDIA 
(79-60)
BAJA 
(59-1)
Características del producto. x 14 79,00 11,1
Industrias consumidoras. Tendencias. Nuevos
usuarios x 8 96,00 7,7
Logística de distribución x 11 86,00 9,5
Competencia presente y futura. x 12 45,00 5,4
Cercania a los clientes x 27 93,00 25,1
100 SUMATORIA 80,8
1. MERCADOS
IMPACTO E IMPORTANCIA PONDERACIÓN 
DEL FACTOR
FACTOR ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXIÓN
CALIFICACIÓN
PONDERACION 
POR ELEMENTO
CALIFICACIÓN 
POR ELEMENTO
ALTA 
(100-80)
MEDIA 
(79-60)
BAJA 
(59-1)
Fuentes de materias primas. x 45 42,00 18,9
Disponibilidad presente y futura. x 20 67,00 13,4
Logística de distribución: Distancia. Costo de
fletes. Inventarios. Tiempos. x 20 83,00 16,6
Materias primas substitutas o complementarias
x 14 57,00 8,0
Aspectos relacionados con importaciones x 1 73,00 0,7
100 SUMATORIA 57,6
PONDERACIÓN 
DEL FACTOR
IMPACTO E IMPORTANCIA
2. Materias Primas
FACTOR ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXIÓN
CALIFICACIÓN
PONDERACION 
POR ELEMENTO
CALIFICACIÓN 
POR ELEMENTO
ALTA 
(100-80)
MEDIA 
(79-60)
BAJA 
(59-1)
Disponibilidad. Cantidad, Requisitos legales. x 26 52,00 13,5
Calidad. Características biológicas y químicas.
x 30 70,00 21,0
Confiabilidad. x 24 53,00 12,7
Costos. x x 20 52,00 10,4
100 SUMATORIA 57,6
PONDERACIÓN 
DEL FACTOR
IMPACTO E IMPORTANCIA
4.  Agua
FACTOR ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXIÓN
CALIFICACIÓN
PONDERACION 
POR ELEMENTO
CALIFICACIÓN 
POR ELEMENTO
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Barrio La playa 
 
 
ALTA 
(100-80)
MEDIA 
(79-60)
BAJA 
(59-1)
Carreteras. x 45 77,00 34,7
transporte urbano x 30 92,00 27,6
Aspectos de logística. Frecuencia. Costos.
Confiabilidad. Tiempos. Distancias x 25 65,00 16,3
100 SUMATORIA 78,5
PONDERACIÓN 
DEL FACTOR
IMPACTO E IMPORTANCIA
6. medios de 
transporte
FACTOR ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXIÓN
CALIFICACIÓN
PONDERACION 
POR ELEMENTO
CALIFICACIÓN 
POR ELEMENTO
ALTA 
(100-80)
MEDIA 
(79-60)
BAJA 
(59-1)
Disponibilidad. Cantidad. x 30 32,00 9,6
Calidad. Características de las fuentes. x 15 62,00 9,3
Confiabilidad de fuentes de energía x 23 32,00 7,4
Necesidad de fuente de emergencia. x 10 65,00 6,5
Costos x 22 72,00 15,8
100 SUMATORIA 48,6
PONDERACIÓN 
DEL FACTOR
IMPACTO E IMPORTANCIA
5.  Energía y 
combustibles
FACTOR ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXIÓN
CALIFICACIÓN
PONDERACION 
POR ELEMENTO
CALIFICACIÓN 
POR ELEMENTO
ALTA 
(100-80)
MEDIA 
(79-60)
BAJA 
(59-1)
Características del terreno. Espacio.
Arrendamientos. Costo. x 17 57,00 9,7
Ordenamiento territorial x 20 62,00 12,4
Acceso a carreteras, obras de infraestructura. x 26 63,00 16,4
Acceso a fuentes de agua, energía, energía
eléctrica. x 25 75,00 18,8
Espacio para expansión. x 8 73,00 5,8
Provisiones y espacio para expansión en
plantas existentes. Planes futuros en otras
líneas. x 4 70,00 2,8
100 SUMATORIA 65,9
PONDERACIÓN 
DEL FACTOR
IMPACTO E IMPORTANCIA
7. Desarrollo del lugar
FACTOR ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXIÓN
CALIFICACIÓN
PONDERACION 
POR ELEMENTO
CALIFICACIÓN 
POR ELEMENTO
ALTA 
(100-80)
MEDIA 
(79-60)
BAJA 
(59-1)
Características del producto. x 14 90,00 12,6
Localización y distribución geográfica actual y
futura. x 28 85,00 23,8
Industrias consumidoras. Tendencias. Nuevos
usuarios x 8 90,00 7,2
Logística de distribución x 11 95,00 10,5
Competencia presente y futura. x 12 78,00 9,4
Cercania a los clientes x 27 90,00 24,3
100 SUMATORIA 87,7
1. MERCADOS
IMPACTO E IMPORTANCIA PONDERACIÓN 
DEL FACTOR
FACTOR ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXIÓN
CALIFICACIÓN
PONDERACION 
POR ELEMENTO
CALIFICACIÓN 
POR ELEMENTO
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ALTA 
(100-80)
MEDIA 
(79-60)
BAJA 
(59-1)
Fuentes de materias primas. x 45 62,00 27,9
Disponibilidad presente y futura. x 20 70,00 14,0
Logística de distribución: Distancia. Costo de
fletes. Inventarios. Tiempos. x 20 89,00 17,8
Materias primas substitutas o complementarias
x 14 85,00 11,9
Aspectos relacionados con importaciones x 1 73,00 0,7
100 SUMATORIA 72,3
PONDERACIÓN 
DEL FACTOR
IMPACTO E IMPORTANCIA
2. Materias Primas
FACTOR ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXIÓN
CALIFICACIÓN
PONDERACION 
POR ELEMENTO
CALIFICACIÓN 
POR ELEMENTO
ALTA 
(100-80)
MEDIA 
(79-60)
BAJA 
(59-1)
Disponibilidad. Cantidad, Requisitos legales. x 26 55,00 14,3
Calidad. Características biológicas y químicas.
x 30 80,00 24,0
Confiabilidad. x 24 79,00 19,0
Costos. x 20 56,00 11,2
100 SUMATORIA 68,5
PONDERACIÓN 
DEL FACTOR
IMPACTO E IMPORTANCIA
4.  Agua
FACTOR ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXIÓN
CALIFICACIÓN
PONDERACION 
POR ELEMENTO
CALIFICACIÓN 
POR ELEMENTO
ALTA 
(100-80)
MEDIA 
(79-60)
BAJA 
(59-1)
Disponibilidad. Cantidad. x 30 78,00 23,4
Calidad. Características de las fuentes. x 15 76,00 11,4
Confiabilidad de fuentes de energía x 23 82,00 18,9
Necesidad de fuente de emergencia. x 10 56,00 5,6
Costos x 22 40,00 8,8
100 SUMATORIA 68,1
PONDERACIÓN 
DEL FACTOR
IMPACTO E IMPORTANCIA
5.  Energía y 
combustibles
FACTOR ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXIÓN
CALIFICACIÓN
PONDERACION 
POR ELEMENTO
CALIFICACIÓN 
POR ELEMENTO
ALTA 
(100-80)
MEDIA 
(79-60)
BAJA 
(59-1)
Carreteras. x 45 79,00 35,6
transporte urbano x 30 60,00 18,0
Aspectos de logística. Frecuencia. Costos.
Confiabilidad. Tiempos. Distancias x 25 80,00 20,0
100 SUMATORIA 73,6
PONDERACIÓN 
DEL FACTOR
IMPACTO E IMPORTANCIA
6. medios de 
transporte
FACTOR ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXIÓN
CALIFICACIÓN
PONDERACION 
POR ELEMENTO
CALIFICACIÓN 
POR ELEMENTO
ALTA 
(100-80)
MEDIA 
(79-60)
BAJA 
(59-1)
Características del terreno. Espacio.
Arrendamientos. Costo. x 17 65,00 11,1
Ordenamiento territorial x 20 78,00 15,6
Acceso a carreteras, obras de infraestructura. x 26 88,00 22,9
Acceso a fuentes de agua, energía, energía
eléctrica. x 25 89,00 22,3
Espacio para expansión. x 8 53,00 4,2
Provisiones y espacio para expansión en
plantas existentes. Planes futuros en otras
líneas. x 4 45,00 1,8
100 SUMATORIA 77,8
PONDERACIÓN 
DEL FACTOR
IMPACTO E IMPORTANCIA
7. Desarrollo del lugar
FACTOR ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXIÓN
CALIFICACIÓN
PONDERACION 
POR ELEMENTO
CALIFICACIÓN 
POR ELEMENTO
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Anexo 3. Cotización empaque 
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SERVICIOS 
 
Pensando en la comodidad, satisfacción y competitividad de nuestros clientes; 
adicional a la fabricación de nuestros productos prestamos servicios 
complementarios que hacen de nuestra empresa un soporte dinámico para todos 
nuestros aliados. 
 
1. Fajillado y termoencojido (decoración y personalización de 
botellas). 
2. Diseño y elaboración de moldes. 
3. Asesoría técnica especializada. 
 
 
 
 
 
 
 
 
Botella 400 CC FULL BODY Botella 400 cc Full body transparnte Botella 1.75 cc termoencogido 
1. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Botella 300 ml natural 
 
 
CANTIDAD 
REFERENCIA DESCRIPCION VALOR UNIT SIN IVA 
0 a 5.000 300ml Botella de 300 ml genérica natural $203 
5.000 a 
10.000 
300 ml Botella de 300 ml genérica natural $200 
Mayor a 
10.000 
300 ml Botella de 300 ml genérica natural $197 
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2. 
 
Botella 300 ml cuello corto 
 
CANTIDAD REFERENCIA DESCRIPCION VALOR UNIT SIN IVA 
0 a 5.000 300 ml CTO 
Botella de 300 ml Cuello corto natural 
con tapa boca 28 
$206 
5.000 a 
10.000 
 
300 ml CTO 
Botella de 300 ml Cuello corto natural 
con tapa boca 28 
 
$203 
Mayor a 
10.000 
 
300 ml CTO 
Botella de 300 ml Cuello corto natural 
con tapa boca 28 
 
$200 
 
3. 
Botella 600 ml natural Botella 600 ch ml natural Botella 600 cd mlnatural 
 
CANTIDAD REFERENCIA DESCRIPCION VALOR UNIT SIN IVA 
0 
a 5.000 
600 ml, 600 CH 
ml 
Botella de 600 ml genérica, 600 
champañera, 600 cd natural y 600 bala (22gr) 
$225 
5.000 a 
10.000 
600 ml, 600 CH 
ml 
Botella de 600 ml genérica, 600 
champañera, 600 cd natural y 600 bala (22gr) 
$222 
Mayor a 
10.000 
600 ml, 600 CH 
ml 
Botella de 600 ml genérica, 600 
champañera, 600 cd natural y 600 bala (22gr) 
 
$219 
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4. 
 
 
 
 
 
 
 
Botella 600 ml azul Botella 600 ch azul 
 
 
CANTIDAD REFERENCIA DESCRIPCION VALOR UNIT SIN IVA 
0 a 5.000 
600 ml, 600 CH 
ml 
Botella de 600 ml genérica, 600 
champañera y 600 ml cd azul (22gr) 
$230 
5.000 a 
10.000 
600 ml, 600 CH 
ml 
Botella de 600 ml genérica, 600 
champañera y 600 ml cd azul (22gr) 
$227 
Mayor a 
10.000 
600 ml, 600 CH 
ml 
Botella de 600 ml genérica, 600 
champañera y 600 ml cd azul (22gr) 
 
$224 
5. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Botella 1000 ml natural 
 
 
CANTIDAD REFERENCIA DESCRIPCION VALOR UNIT SIN IVA 
0 a 5.000 1000 ml 
Botella de 1000 cc en PET Cristal 
fondo petaloide. 
$375 
5.000 a 
10.000 
 
1000 ml 
Botella de 1000 cc en PET Cristal 
fondo petaloide. 
$372 
Mayor a 
10.000 
 
1000 ml 
Botella de 1000 cc en PET Cristal 
fondo petaloide. 
 
$369 
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PRODUCTO UNIDAD DE EMPAQUE 
Botella 300 ml cuello natural corto con tapa boca 28 263 
Botella 300 ml genérica 19gr natural 250 
Botella 600 ml genérica 22 gr azul 200 
Botella 600 ml bala 22 gr cristal 200 
Botella 600 ml genérica 22 gr 200 
Botella 600 ml diseño CD 22 gr natural 200 
Botella 600 ml Champañera 22 gr natural 247 
Botella 1000 ml 37 gr natural 120 
Garrafón 18.9 Litros NA 
Tapa Boca 28 500 
 
 
PRODUCTO VALOR SIN IVA 
Soporte botellón $7.500 
Tapa válvula botellón $10.500 
Garrafon 18,9 litros $18.487 
Tapa boca 28 $40 
 
CONDICIONES GENERALES 
Forma de pago Efectivo o transferencia 
Tiempo de entrega En común acuerdo, a más tardar 8 días 
Forma de empaque Bolsa plástica 
Sitio de entrega Instalaciones del cliente 
IVA Aplicar IVA 19% 
NOTA: Estos precios pueden variar según los movimientos en los precios de 
las resinas en el mercado internacional 
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Garrafon 18.9 ltros Soporte Botellon 
 
Tapa boca 28 
Quedamos atentos a una respuesta positiva para formar parte de sus proveedores 
y prestar nuestro mejor servicio en tiempo de entrega y calidad de  los  productos. 
Para mayor información los invitamos a que visiten nuestra página web: 
www.envasesplasticosdps.com 
Atentamente 
 
 
GERENTE COMERCIAL 
gerenciacomercial@dpsneiva.com 
317 4346817 
NORBEY NARVAEZ DIAZ 
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